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A. Objetivos Generales 
 
Efectuar un diagnóstico del manejo actual del Sistema de Inventario de la empresa 
IMPORCASA, con el fin de proponer la implantación de un nuevo Sistema automatizado de 
manejo y control de inventario que facilite la gestión y la toma de decisiones en la 
empresa. 
 
B. Objetivos Específicos 
 
Ø Describir el Sistema de Información actual de la empresa IMPORCASA, con el fin de 
encontrar los errores que se presentan en el manejo y control de la información que 
faciliten una adecuada toma de decisiones. 
 
Ø Presentar una propuesta de cambio en los procesos actuales de trabajo que engloban a la 
empresa,  que contribuyan a elevar la eficiencia funcional y efectividad organizacional. 
 
Ø Presentar una propuesta de Análisis y Diseño del Sistema Automatizado de Manejo y 
Control de Inventario y Facturación para la Empresa Imporcasa, con el fin de que esta 
empresa lleve un mejor control. 
 
Ø Realizar un Análisis Costo / beneficio de el nuevo Sistema Automatizado de Manejo y 
Control de Inventario y Facturación para la Empresa Imporcasa, con el fin de 
















1. ¿QUÉ ES UN SISTEMA DE INFORMACIÓN? 
 
Es un conjunto formal de procesos que, operando sobre una colección de datos 
estructurada según las necesidades de la empresa, recopilan, elaboran, y distribuyen la 
información (o parte de ella) necesaria para las operaciones de dicha empresa y para las 
actividades de dirección y control correspondientes (decisiones) para desempeñar su 
actividad de acuerdo a su estrategia de negocio.1 
 
Los elementos que conforman un Sistema de Información son los siguientes: 
 
§ Los procedimientos y las prácticas habituales de trabajo que se siguen al 
ejecutar toda clase de actividades necesarias para el buen funcionamiento de la 
empresa. Los directivos suelen marcar unas guías o procedimientos básicos para 
coordinar a los distintos elementos de la empresa. El sistema de información existe 
porque debe dar un soporte a la gestión de información que hay que proporcionar en 
función de todas estas formas de trabajar. 
§ La información. Es el elemento fundamental del sistema y su razón de ser. Se debe 
adaptar a las personas que la manejan y al equipo disponible, según los 
procedimientos de trabajo que se han creado en la empresa. 
§ Las personas o usuarios. Se trata de individuos o unidades de la empresa que 
introducen, manejan o usan la información para realizar sus actividades en función 
de los procedimientos de trabajos establecidos. 
§ El equipo de soporte para la comunicación, el procesamiento y el almacenamiento 
de la información. Constituye la parte más visible del SI, su realidad física y 
tangible. Este sistema físico incluye elementos como lápiz, papel, archivadores, 
computadoras, máquinas de escribir, etc. En la empresa Imporcasa existe sólo una 






1 Piattini G, Mario. Análisis y diseño detallado de aplicaciones informática y de gestión 
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Estos elementos constituyen un Sistema de Información cuando se juntan y 
operan coordinadamente para alcanzar un objetivo determinado en la empresa, ya sea 
gestionar las transacciones corrientes, facilitar la toma de decisiones estratégicas, mantener 
un canal comercial o cualquier otro propósito útil para el éxito de la empresa. 
 
En este sentido, un sistema de información, un conjunto de hardware y 
software, NO ES un Sistema de Información. Sólo cuando ese sistema de información 
actúa en coordinación con el resto de elementos para un propósito empresarial definido 
hablamos de "Sistema de Información de la Empresa".  
 
La empresa IMPORCASA ha presentado problemas debido al mal manejo de la 
información por ejemplo pérdidas de información, no existe un control adecuado de las 
entradas y salidas de los repuestos, por lo que es necesario que esta empresa analice lo 
importante que es la introducir un sistema de información, según las necesidades de  esta 
empresa requiere un Sistema de manejo y control de Inventario. 
 
Este Sistema de Inventario y Facturación para IMPORCASA estará diseñado 
con el fin de tratar de minimizar las fallas que se cometen en la ejecución del proceso de 
Inventario y Facturación que se lleva en la actualidad manualmente, no obstante el objetivo 
que se persigue es que los procesos se realicen de forma más rápida y precisa teniendo en 
cuenta que los datos a suministrar al sistema deben de ser correctos para que éste 
proporcione datos confiables. 
 
Este Sistema pretende que esta empresa lleve un mejor control y manejo de la 
información, a continuación se presentan algunas ventajas que proporcionaría este sistema: 
 
Ø Permitirá llevar un mejor manejo y control de las entradas y salidas de los repuestos. 
Ø Almacenará toda la información correspondiente de los repuestos(Descripción, 
cantidad, costo unitario, precio de venta, fecha de la compra). 
Ø Permitirá que los vendedores realicen búsquedas de los repuestos de manera ágil al 
momento de una venta, lo que permitirá una mejor atención al cliente, ya que 
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Ø Proporcionará reportes que se utilicen como soportes para la Administración acerca de 
las diferentes actividades que se realice en el sistema como reportes de las ventas ya 
sean de contado ó de crédito, de las compras efectuadas, del inventario en general, 
listado de proveedores, de clientes, etc. 
 
 
2. PROPÓSITO DE UN SISTEMA DE INFORMACIÓN 
 
Según Fernando Del Pozo Navarro en su libro La Dirección por Sistemas, un 
Sistema de Información trata de 2: 
 
a) Dar a conocer de forma sistemática y organizada la información que proporcionará el 
Sistema de Información a la dirección de la empresa. 
b) Proveer los canales a través de los cuales las decisiones de la dirección, expresadas en 
órdenes e información de diversas clases y contenidos, se incorporen a las operaciones 
de la empresa. 
c) Coordinar entre sí a todas las personas de la empresa a fin de lograr el grado de relación 
preciso para conseguir los objetivos de aquella. 
d) Proporcionar información de ayuda a la planificación y a la toma de decisiones. 
 
Los Sistemas de Información deben facilitar, simplificar o realizar 
automáticamente procesos que tradicionalmente se realizaban de manera manual. Ej. 
Procesos contables, cómputo de piezas en una cadena de producción, etc. Deben 
proporcionar informaciones y datos que faciliten la toma de decisiones. Se incrementa de 
esta manera la calidad de la función directiva al apoyar cada decisión en una base sólida de 









2   Del Pozo Navarro, Fernando. La Dirección por Sistemas,  pág 153. 
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3. CARACTERÍSTICAS DE LOS SISTEMAS DE INFORMACIÓN  
 
Þ Precisión: Aunque existen casos por buscar precisión se puede llevar a la pérdida de 
operatividad. 
Þ Oportunidad para que la información se obtenga en el momento que se necesite. 
Þ Capacidad de proceso, a fin de dar todos los datos que se demandan de una sola vez 
y evitar retrasos. El Directivo o Gerente, dispone así de la información completa 
para la toma de decisiones sin grandes esperas. 
Þ Concisión, que posibilita la presentación de resúmenes para que la información de 
salida sea legible y fácil de manejar. La concisión requiere un enorme esfuerzo de 
síntesis y mentalización para emitir informes que faciliten la toma de decisiones en 
lugar de perjudicar, haciendo ruido y gasto de papel y tiempo innecesario. 
Þ Relevancia, que permita establecer niveles y prioridades en la toma de datos, su 
proceso y salidas del Sistema. No todos los datos son iguales ni deben ser 
procesados por orden de llegada.  
Þ Disponibilidad, que exige la posibilidad de acceso a la información siempre que sea 
necesario. Esta posibilidad debe ser considerada cuando se realizan cambios de 
versiones o actualizaciones por las cuales se pierde información implicando graves 
pérdidas económicas. 
Þ Seguridad, llegando a establecer niveles de acceso a los sistemas en función del 
puesto del usuario en la organización de la Empresa. Debe considerarse siempre la 
seguridad física de la información, uso fraudulento de la misma o confidencialidad 
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4. ¿QUÉ ES LA INFORMACIÓN? 
 
Es el conjunto de símbolos convencionales (caracteres, imágenes, sonidos) 
apropiadamente estructurados que transmiten inmediatamente un conocimiento que tiene 
algún valor o que puede ser utilizado para realizar una acción o para tomar una decisión.3 
 
Características de la Información 
 
Las características de la información son: 
 
§ Exactitud: La información es cierta o falsa, exacta o inexacta. 
§ Forma: Las distintas clases de la forma son: cualitativa y cuantitativa, numérica y 
gráfica, impresa y visualizada, resumida y detallada. 
§ Frecuencia: La frecuencia es la medida de cuán a menudo se requiere, se recaba o se 
produce. 
§ Extensión: El alcance de la información define su campo de acción. Alguna 
información puede cubrir una amplia área de interés. Otra puede tener una esfera de 
acción muy reducida. El uso determina el alcance necesario. 
§ Origen: La información se puede originar desde fuentes de la organización o fuera 
de ella. 
§ Temporalidad: La información puede estar orientada hacia el pasado, hacia los 
sucesos actuales, o hacia las actividades y sucesos futuros. 
§ Relevancia: La información es relevante si es necesaria para una situación 
particular. 
§ Oportunidad: La información oportuna está disponible cuando se le necesita y no se 









 3 Senn, James A. (1990).Sistemas de Información para la Administración.  
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5. POR QUE LA EMPRESA DEBE APLICAR LOS SISTEMAS DE      
INFORMACIÓN   
 
Hay dos motivos por los cuales una empresa debe adoptar los sistemas: 
 
La razón estructural: Si la empresa es un ser vivo y en estado de evolución, debe poseer 
una filosofía adecuada y una capacidad orgánica acordes con ese fin. No basta con poseer 
elementos aislados, hay que tenerlos interrelacionados y comprometidos de tal manera en 
los fines comunes. El concepto de sistemas, suministra a la empresa el modelo para una 
organización cambiante capaz de operar con éxito en un medio dinámico.4 
 
La razón instrumental: Las modernas técnicas en la empresa como la investigación 
operativa, el control de gestión y la toma de decisiones, junto con herramientas tan 
importantes como el ordenador, están llamadas a ser los más activos instrumentos de la 
Dirección y por tanto del organismo empresarial, en orden a su desarrollo. Pero sólo pueden 
ser aprovechados con éxito si los utiliza la empresa como un todo, en conjunto, y si su 
estructura le permite.  
 
Por estas dos razones es que la empresa Imporcasa debe de implementar un 
sistema de manejo y control de inventario ya que les permitirá manejar la información de 
una manera adecuada proporcionando beneficios e integrando a todos los miembros que 













4  Del Pozo Navarro, Fernando. La Dirección por Sistemas. Limusa Noriega Editores. 
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Es un conjunto o disposición de procedimientos o programas 
relacionados de manera que juntos forman una sola unidad. Un conjunto de hechos, 
principios y reglas clasificadas y dispuestas de manera ordenada mostrando un plan 
lógico en la unión de las partes. Un método, plan o procedimiento de clasificación 
para hacer algo. También es un conjunto o arreglo de elementos para realizar un 
objetivo predefinido en el procesamiento de la Información. Esto se lleva a cabo 
teniendo en cuenta ciertos principios 5: 
 
· Debe presentarse y entenderse el dominio de la información de un problema: La 
persona que se encargará de llevar a cabo este proyecto debe investigar que tipo de 
problemas  presenta actualmente IMPORCASA, una vez investigados y analizados  
estos problemas se pueden identificar los requerimientos de la empresa para 
desarrollar el proyecto. 
· Definir las funciones que debe realizar el Software: Una vez identificados los 
requerimientos de la empresa, se definen que funciones realizará el software, estas 
funciones deben de acoplarse a las necesidades de la empresa. 
· Representar el comportamiento del software a consecuencias de acontecimientos 
externos. 
· Dividir en forma jerárquica los modelos que representan la información, funciones y 
comportamiento. 
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La función del Análisis puede ser dar soporte a las actividades de un negocio, o 
desarrollar un producto que pueda venderse para generar beneficios.  Para conseguir este 
objetivo, un Sistema basado en computadoras hace uso de seis (6) elementos 
fundamentales: 
 
· Software, que son Programas de computadora, con estructuras de datos y su 
documentación que hacen efectiva la logística metodología o controles de 
requerimientos del Programa. 
 
· Hardware, dispositivos electrónicos y electromecánicos, que proporcionan capacidad de 
cálculos y funciones rápidas, exactas y efectivas (Computadoras, Censores, 
maquinarias, bombas, lectores, etc.), que proporcionan una función externa dentro de 
los Sistemas. 
 
· Personal, son los operadores o usuarios directos de las herramientas del Sistema. 
 
· Base de Datos, una gran colección de informaciones organizadas y enlazadas al Sistema 
a las que se accede por medio del Software. 
 
· Documentación, Manuales, formularios, y otra información descriptiva que detalla o da 
instrucciones sobre el empleo y operación del Programa. 
 
· Procedimientos,  o pasos que definen el uso especifico de cada uno de los elementos o 
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En Conclusión un proyecto de desarrollo de un Sistema de Información 
comprende varios componentes o pasos llevados a cabo durante la etapa del análisis, el cual 
ayuda a traducir las necesidades del cliente en un modelo de Sistema que utiliza uno ó más 
de los componentes: Software, hardware, personas, base de datos, documentación y 
procedimientos. 
 
Una vez realizados estos pasos del análisis, el propietario de la empresa tendrá 
una idea más clara de lo que será el Sistema de Manejo y Control de Inventario y 








El Diseño de Sistemas se define el proceso de aplicar ciertas técnicas y 
principios con el propósito de definir un dispositivo, un proceso o un Sistema, con 
suficientes detalles como para permitir su interpretación y realización física.6 
 
1. El diseño de Procedimientos: Transforma elementos estructurales de la arquitectura del 
programa. La importancia del Diseño del Software se puede definir en una sola palabra 
Calidad, dentro del diseño es donde se fomenta la calidad del Proyecto. El Diseño es la 
única manera de materializar con precisión los requerimientos del cliente. 
 
El Diseño del Software es un proceso y un modelado a la vez. El proceso de 
Diseño es un conjunto de pasos repetitivos que permiten al diseñador describir todos los 
aspectos del Sistema a construir. A lo largo del diseño se evalúa la calidad del desarrollo 
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El diseño debe implementar todos los requisitos explícitos contenidos en el 
modelo de análisis y debe acumular todos los requisitos implícitos que desea el cliente. 
Debe ser una guía que puedan leer y entender los que construyan el código y los que 
prueban y mantienen el Software. 
 
El Diseño debe proporcionar una completa idea de lo que es el Software, 
enfocando los dominios de datos, funcional y comportamiento desde el punto de vista de la 
implantación. 
 
Para evaluar la calidad de una presentación del diseño, se deben establecer 
criterios técnicos para un buen diseño como son: 
 
· Un diseño debe presentar una organización jerárquica que haga un uso inteligente del 
control entre los componentes del software. 
· El diseño debe ser modular, es decir, se debe hacer una partición lógica del Software en 
elementos que realicen funciones y subfunciones especificas. 
· Un diseño debe contener abstracciones de datos y procedimientos. 
· Debe producir módulos que presenten características de funcionamiento independiente. 
· Debe conducir a interfaces que reduzcan la complejidad de las conexiones entre los 
módulos y el entorno exterior. 
· Debe producir un diseño usando un método que pudiera repetirse según la información 
obtenida durante el análisis de requisitos de Software. 
 
Estos criterios no se consiguen por casualidad. El proceso de Diseño del 
Software exige buena calidad a través de la aplicación de principios fundamentales de 
Diseño, Metodología sistemática y una revisión exhaustiva. 
 
Cuando se va a diseñar un Sistema de Computadoras se debe tener presente que 
el proceso de un diseño incluye, concebir y planear algo en la mente, así como hacer un 
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La Metodología a utilizar en el proceso de análisis de los datos será la 
Metodología Orientada a Datos en la Ingeniería de la Información puesto que facilita la 
comprensión del uso, conceptualización y estructura de los datos comenzando de lo más 
general a lo más particular, además en este proyecto principalmente se van a analizar 
procesos e información. Se le dará un tratamiento lógico de la información minimizando 
redundancia en los datos para una mejor organización de estos. 
 
b. Pasos del análisis orientado a datos 
 
b.1  Diagrama Entidad-Relación 
b.2  Diagrama de Descomposición Funcional. 
b.3  Diagrama de Dependencia de Procesos 
b.4  Diagrama de Flujo de Datos de Procesos 
b.5  Diccionario de Datos 
 
     b.1 Diagrama Entidad-Relación 
 
El modelo entidad-relación aporta una herramienta de modelado para 
representar las entidades, relaciones y atributos: los diagramas Entidad-Relación. 
Mediante éstos, el esquema conceptual abstracto puede ser mostrado gráficamente y 
mantener una independencia conceptual con respecto a la implantación propiamente dicha.7 
En realidad, podemos hacer que los diagramas sean un reflejo fiel de las relaciones, 
interrelaciones y atributos del modelo relacional de datos o podemos englobar diversas 




7 http://www.firmat.umich.mx/ mipagina/ 
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Los diagramas entidad-relación son parecidos a los diagramas de flujo 
(organigramas) clásicos en que utilizan rectángulos, rombos y óvalos, pero los significados 
de estos elementos son distintos. El modelo entidad-relación ofrece la posibilidad de 
interrelacionar dos o más relaciones (tablas) existentes en una base de datos. De hecho, 
esta es la característica que dota de mayor potencia al modelo. 
Existen tres tipos de interrelaciones, presentadas a continuación:  
· Uno a muchos (1:M): En la tabla A solamente tiene una tupla coincidente en la tabla 
B etiquetándose con ``1'', mientras que en la tabla B puede haber más de una tupla 
de la tabla A por lo que se etiqueta con ``M'' Esta es la interrelación más frecuente.  
· Muchos a muchos (M:M): En este tipo de interrelación, la tabla A puede tener más 
de una tupla coincidente en la tabla B, y una tupla en la tabla B puede tener más de 
una tupla en la tabla A. Este tipo de relación requiere cambiar el diseño en la base 
de datos. La forma de hacerlo, es adicionar una tercera relación que contendrá 
información procedente de las otras dos tablas interrelacionando los registros 
pertinentes.  
· Uno a uno (1:1): En una interrelación de este tipo, en la tabla A no puede tener más 
de un sólo registro coincidente en la tabla B y viceversa. Este tipo de interrelación 
es poco frecuente, es aconsejable que la información de las dos tablas se combine en 
una sola tabla.  
Las interrelaciones de uno a muchos se implementan mediante el uso de claves 
externas, también llamadas ajenas o foráneas. La clave externa se adiciona dentro de la 
tabla donde está etiquetado con ``M'', siendo ésta la clave primaria o atributo de la tabla 
etiquetada como ``1''. Considerando, que ambas claves tengan el mismo tipo de 
información.  Estas interrelaciones, en realidad, no existen a nivel de la base de datos, se 
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     b.2  Diagrama de Descomposición Funcional (DDF). 
 
Según Sue A Conger en su libro The new software Engineering este diagrama 
muestra  desde una visión general de la organización hasta una abstracción a nivel superior 
de cada una de las áreas de la empresa, sus funciones y actividades a ejecutar en cada área. 
Los DDF  se utilizan principalmente para representar las funciones, aunque pueden ayudar 
a representar otros tipos de datos ( por Ej.: estructuras de una organización, estructura de 
documentos, estructuras de menús, etc). 
 
Existen tres tipos de DDF, que representan 8: 
 
§ Tipo I: las funciones del sistema a diferentes niveles de abstracción, pero no los 
flujos de datos entre ellas. Es el tipo de DDF que se utiliza con mayor frecuencia. 
§ Tipo II: las funciones y sus estructuras de los datos de entrada y salida. 
§ Tipo III: las funciones y los datos de E/S, pero siguiendo unas reglas específicas 
que se pueden definir mediante axiomas matemáticos. La ventaja es que permiten 
verificarse automáticamente por medio de herramientas case. 
 
En este análisis se utilizará el DDF tipo I en donde se representarán los procesos de 














8 Piattini G, Mario. Análisis y diseño detallado de aplicaciones informática y de gestión 
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b.3  Diagrama de Dependencia de Procesos 
 
Según Sue A Conger en su libro The new software Engineering el objetivo de 
este diagrama es definir claramente en que momento y orden se ejecutan los procesos. 
Muestra las conexiones cíclicas y lógicas de los datos entre los procesos. Este diagrama 
utiliza rectángulos para identificar cada proceso, y flechas para conectarlos según orden. Se 
utilizan 4 tipos de conexiones: De secuencia, de interacción, de selección y booleanas. La 
más utiliza en desarrollo del análisis es la de secuencia conexión simple es decir de proceso 






b.4  Diagrama de Flujo de Datos de Procesos 
 
Este diagrama es una secuencia del diagrama de dependencia de procesos con la 
diferencia que se agregan lo que se conoce como los triggers o iniciadores de procesos y 
los almacenes de datos. Es la forma de representar gráficamente el flujo de los datos así 
como las transformaciones que se realizan mientras la información fluye. 
 
Se conoce como Triggers a los datos o eventos que hacen que un proceso se 
ejecute, puede ser una acción del usuario o la llegada de información desde otro proceso. Se 
representan de la siguiente manera: 
 
   Trigger de evento 
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b.5  Diccionario de Datos 
 
Es una lista organizada de los datos utilizados por el sistema que se encuentran 
representados gráficamente por los flujos de datos y almacenes presenten sobre el conjunto 
de DDF.  
 
 




Cambio Organizacional se define como la capacidad de adaptación de las 
organizaciones a las diferentes transformaciones que sufra el medio ambiente interno o 
externo, mediante el aprendizaje, otra definición, sería el conjunto de variaciones de orden 
estructural que sufren las organizaciones y que se traducen en un nuevo comportamiento 
organizacional.9 
 
Las principales variables del cambio organizacional son dos: 
 
§ Endógenas: son aquellas que provienen de dentro de la organización,                         
surgen del análisis del comportamiento organizacional y se presentan como 
alternativas de solución, representando condiciones de equilibrio, creando la 
necesidad de cambio de orden estructural; es ejemplo de ellas las adecuaciones 
tecnológicas, cambio de estrategias metodológicas, cambios de directivas, etc. 
 
§ Exógenas: son aquellas que provienen de afuera de la organización, creando la 
necesidad de cambios de orden interno, son muestras de esta fuerza: Los decretos 












Si la empresa IMPORCASA decide implantar un Sistema de Información para 
el Manejo y Control de Inventario y Facturación, cambiará totalmente el sistema de trabajo 
que actualmente posee esta empresa. La variable que influirá más, es la variable de factor 
Endógeno, puesto que habría un cambio interno debido a la implantación de un sistema 
automatizado lo que conlleva a la introducción de nueva tecnología hablando de hardware y 
software. En este proceso  no interviene la variable de tipo exógena puesto que este cambio 
no se está efectuando por fuerzas externas. 
 
10. PREMISAS DEL CAMBIO ORGANIZACIONAL10 
 
Ø Todo cambio que se da en alguna parte de la empresa la afecta en su totalidad, se 
perciba o no por sus integrantes. 
Ø El cambio es un reto tanto humano como técnico. Los deberes básicos de los 
directivos y jefes ante el cambio consisten en establecer y mantener el equilibrio en 
sus grupos, y favorecer el ajuste de cada uno de los integrantes, a las nuevas 
circunstancias. 
Ø Aunque cada quien percibe al cambio de manera personal, es común que los 
individuos se adhieran a las posturas predominantes en sus grupos de trabajo,   
generándose reacciones grupales ante el cambio. 
Ø Cuando ocurre un cambio, el grupo busca el equilibrio intentando regresar al estado 
o situación anterior, percibido como una mejor forma de ser y/o hacer las cosas. 
Cada presión a favor del cambio, por lo tanto alienta una "contrapresión" del grupo. 
Ø Los cambios en una empresa pueden llegar a parecer injustificados cuando la gente 
no cuenta con elementos para ver claramente que sus beneficios compensan sus 
costos económicos, psicológicos y sociales.  
Ø Entre los implicados en el cambio hay distintos niveles de tolerancia al estrés que el 
mismo produce. De cualquier manera, rebasar el umbral de tolerancia puede dañar 
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Ø El hecho de que en un grupo se cuente con personas muy bien preparadas o muy 
inteligentes no necesariamente significa que el grupo comprenderá y aceptará 
mejor. A veces sucede lo contrario, porque el grupo utiliza su capacidad para 
racionalizar o justificar los motivos de su resistencia al cambio. 
Ø Si el jefe, como promotor del cambio, hace que sus colaboradores participen 
activamente en el proceso, logrará niveles de apertura y colaboración muy 
superiores a los que obtendría si únicamente se limitara a informarles acerca de los 
antecedentes, naturaleza y forma de implantación del cambio. 
Ø Aunque sean los jefes quienes inicien el cambio, los resultados finales siempre 
dependen en gran medida de los colaboradores y su actitud hacia dicho cambio. 
 
11. CULTURA ORGANIZACIONAL 
 
El interés por la cultura organizacional aumentó considerablemente a partir de 
la década de los ochenta y cada vez más se encuentran autores que defienden el 
conocimiento de la cultura organizacional una manera de actuar de forma estratégica y  
eficiente dentro de una organización. 
 
La Cultura Organizacional es el patrón de premisas básicas que un determinado 
grupo inventó, descubrió o desarrollo en el proceso de aprender a resolver sus problemas de 
adaptación externa y de integración interna y que funcionaron suficientemente bien a punto 
de ser consideradas válidas, y por ende, de ser enseñadas a nuevos miembros del grupo 
como la manera correcta de percibir, pensar y sentir en relación a estos problemas.11 
 
Se puede decir que es el patrón general de conducta, creencias y valores que sus miembros 
comparten ( lo que la gente dice, hace y piensa en el contexto de la empresa) por lo que la 
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12.1 Cultura organizacional actual de IMPORCASA  
 
En cuanto a las funciones administrativas dentro de la empresa Imporcasa se puede 




§ Fijación de metas en forma autocrática, es decir que un determinado grupo fija las 
metas sin hacer participar al resto de personas que laboran en la empresa. 
§ Centralización de la toma de decisiones. Las decisiones que se toman en la empresa 




§ Dirección fundamentalmente descendente del flujo de comunicación, es decir que 
no cuenta con un canal abierto de comunicación. 
§ Ejercicio de liderazgo directivo por parte del gerente, es un gerente-supervisor que 
da ordenes solamente pero que no entrena a los empleados. 
 
Integración del personal: 
 
§ Selección del personal con base en relaciones de amistad y no con base en criterios 
de desempeño. 
§ No se ejerce trabajo en equipos 




§ Atención prioritaria a los criterios financieros, por lo que se desatienden otros 













La implantación de un Sistema de Información para el manejo y control de inventario y 
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CAPITULO I. GENERALIDADES  DE LA EMPRESA IMPORCASA 
 
 
1.1 Descripción  
 
 
La Empresa IMPORCASA(Importadora Castillo Santos & CIA), es una 
empresa que comenzó sus operaciones en Junio de 2000, por lo que es una empresa 
naciente en vía de desarrollo. Esta empresa cuenta con un amplio local y está ubicada en el 
sector de Monseñor Lezcano. 
 
Productos y Servicios que ofrece: Esta empresa se especializa en la venta de repuestos 
Genuinos y Japoneses para motocicletas marca Honda, Yamaha, Suzuki y Kawasaki, 
accesorios, llantas y cuenta con un amplio taller que ofrece los servicios de reparación y 
mantenimiento de motocicletas, este taller ha tenido un gran éxito desde su apertura ya que 
al cliente se le brinda un servicio de calidad. IMPORCASA tiene como clientes actuales del 
taller empresas que poseen grandes cantidades de motocicletas, tales como: El Consejo 
Supremo Electoral, Enacal, Empresas de Vigilancias,  etc. ya que se les brinda facilidades 
de pago, buen servicio y atención. 
 
 Estructura Organizacional.: Posee una Junta directiva, un Gerente General que maneja 
las diferentes áreas de la  empresa que son: Dirección Financiera( las que contiene el 
departamento de Administración y Contabilidad), Ventas ,  Taller de Reparación y 
Mantenimiento, Bodega. 
 
Personal: La Junta Directiva está conformada por cincos personas que son socios, cuatro 
de ellos ocupan cargos Gerenciales en la empresa: El Gerente General, El Administrador, 
El Contador, Un Asistente de la Gerencia, por otro lado en el área de Venta laboran dos 











Actualmente mantiene relaciones comerciales con Empresas Extranjeras 
ubicadas en Panamá, Costa Rica, Colombia, Brasil y Miami, siendo la compra y venta de 
repuestos la base principal de la empresa. En el mercado nacional abastece de repuestos a 
otros negocios más pequeños. Próximamente tienen previsto vender motocicletas de todas 
las marcas para ofrecer otro tipo de servicio a la clientela.  
 
1.2. Funcionamiento de la Empresa 
 
 1.2.1. Misión  
 
Satisfacer las necesidades y deseos de nuestros clientes en el campo de la venta de 
repuestos de motocicletas, así como su reparación y mantenimiento y que con una 




IMPORCASA  orientará  sus esfuerzos hacia el cambio de pensamiento en la forma o 
procesos para cumplir con su misión, a través de la búsqueda de la diversificación de 
los productos y servicios que ofrecen, en correspondencia con la cultura de 
mejoramiento de las personas que la conforman y cumplen con las necesidades de los 
clientes. 
    




?  Consolidar una Empresa auto sostenible mediante la venta de repuestos, reparación 
y mantenimiento de motocicletas y así poder lograr y mantener un eficiente manejo 











?  Obtener una posición competitiva en el mercado nacional y crecer tanto en 
comercialización como en servicios. 
 
?  Brindar un servicio de calidad al cliente, tanto en la venta de los repuestos como en 
el taller de reparación y mantenimiento de motocicletas, con el fin de conservar y 
ganar más clientela. 
 
?  Establecer una Estructura Organizacional que facilite un servicio de calidad. 
 
?  Generar un buen ambiente laboral, donde la cordialidad y el compañerismo hagan 
que el trabajo fluya de tal modo que facilite el entendimiento y la comunicación, 
consiguiendo así corregir posibles fallos que surjan en los procesos de trabajo.  
 
1.2.4. Metas Generales 
 
?  Ser una Empresa excelente en su género, sólida y democrática. 
 
?  Ampliar la comercialización y posicionamiento en el mercado nacional para 
conseguir un incremento en las ventas y competir con las otras empresas. 
 
?  Conseguir una satisfacción del cliente en un 95 % ó más. 
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1.3. Estructura Organizacional actual de la Empresa 
 
La Estructura Organizacional de una empresa es la base para comenzar a conocer dicha 
empresa. 












Figura 1. Estructura Organizacional actual de IMPORCASA 
 
Como se puede observar, se diferencian tres niveles de autoridad y 
responsabilidad: Superior, Ejecutivo, Operativo. El nivel superior lo constituye los 
miembros de la Junta Directiva, el nivel ejecutivo corresponde a los encargados de ejecutar 
los planes, estrategias y políticas de operación con la finalidad de dar un seguimiento y 
cumplimiento a los objetivos establecidos por la empresa en este caso lo conforman la 
Gerencia, la Dirección Financiera. El nivel operativo se encuentra constituido por los 
encargados de llevar a cabo las operaciones las operaciones, registros, evaluación y control 
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1.3.1. Responsabilidades Organizacionales 
 
La Junta Directiva : Está conformada por cinco personas que son socios de la empresa, 
cuatro estas personas ocupan una posición con responsabilidades Administrativas en la 
organización, en conjunto se encargan de la dirección de la empresa y la toma de 
decisiones. 
 
Gerente General: Es el encargado de velar por el buen funcionamiento de la empresa, tiene 
bajo su responsabilidad las diferentes áreas en las que se divide la empresa, dentro de la 
empresa él es el que da la última palabra para aprobar todas las decisiones en conjunto con 
la Junta Directiva. 
 
Asistente Gerencia: Es la encargada de asistir al Gerente o al Administrador en sus 
diferentes labores, elabora proformas, pedidos, informes que se necesiten, atiende a los 
clientes cuando llaman por teléfono, atiende la caja. 
 
Dirección Financiera:  Tiene bajo su responsabilidad el departamento de contabilidad y 
finanzas, la Administración y Recursos Humanos. Esta Dirección siempre está bajo 
supervisión constante de la Gerencia. 
 
Administración: En esta área es donde se coordinan las actividades de compras, manejo del 
inventario, servicios de apoyo a las otras áreas, manejo del inventario. 
 
 
Contabilidad y Finanzas:  Esta área se encarga de la elaboración y análisis de los estados 
financieros y del manejo del flujo de dinero, así como de los costos de las mercaderías y el 
manejo de cartera y cobro. 
 
 
Ventas: Esta área al igual que las otras depende directamente del Gerente General, no existe 
un supervisor de ventas, por lo que cualquier asunto se trata con el gerente, se encarga 
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Taller de Servicio y Mantenimiento: Esta área se encarga de brindar el servicio de  
reparación de las motos bajo la supervisión del encargado de esta área para asegurar  que 
los mecánicos estén trabajando correctamente, cualquier problema que ocurra en el taller él 
se encarga de resolverlos. Es responsable de contactar a clientes potenciales y de ofrecerles 
los servicios del taller.   
 
Bodega: Esta área se encarga de las entradas y salidas de los repuestos, actualmente no 
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Actualmente la mayoría de Empresas Nicaragüenses están optando por realizar  
cambios tecnológicos para beneficio de las mismas, las Empresas actuales tienen ante sí un 
nuevo entorno, tanto desde el punto de vista tecnológico como social, que ha variado en 
gran medida. Las empresas deben tener una mayor cantidad y calidad de tecnologías de 
información. Debido al avance tecnológico y a la competencia es importante que toda 
empresa se vea en la necesidad de poseer Sistemas de Información para un mejor uso y 
control de la misma, ya que la información es indispensable para las cuatro funciones 
Administrativas básicas tradicionales que son la Planificación, Organización, Dirección y 
Control, si una empresa no posee información relevante y fiable jamás podrá desempeñar 
de una manera correcta sus funciones. Además esta es una Empresa que lleva poco tiempo 
operando y no puede cimentar sus bases con tantos errores que se han estado presentando. 
 
 En el caso de la empresa IMPORCASA siendo la compra y venta de repuestos 
de motocicletas su principal movimiento, es sumamente necesario  que como toda empresa 
en proceso de crecimiento y desarrollo,  implemente un Sistema de Manejo y Control de 
Inventario que le permitirá tener un control de los principales movimientos que ocurren en 
la Empresa , así como contar con un Sistema de Apoyo a la toma de Decisiones. Este 
Sistema facilitará el trabajo tanto al Gerente como a los vendedores; al Gerente ya que 
tendrá un control del inventario, podrá contar con reportes confiables de las ventas, podrá 
realizar las compras a tiempo sin correr el riesgo de que el inventario quede sin existencias, 
tendrá reportes del movimiento de los repuestos lo que le permitirá que el proceso 
administrativo se efectúe sin muchas complicaciones, al vendedor ya que a este le resultará 
más fácil la búsqueda de los repuestos por consiguiente la venta la realizará con mayor 












Con la implantación de este Sistema de Inventario, la información de la 
empresa tendrá las siguientes características: Disponible cuando se necesite y no en otro 
momento, en caso contrario pierde su valor para evaluar acciones futuras, por consiguiente 
pierde relevancia y, obviamente es nula para el proceso de la toma de decisiones. La 
frecuencia de los informes es algo que hay que destacar dependiendo de la finalidad para la 
que se va a aplicar. Otro aspecto importante es que la información sea clara y comprensible 
aspectos que suelen estar vinculados, de lo que se trata es que la Gerencia de la Empresa 
capte fácilmente el significado de la información. La fiabilidad de la información para la 
Gerencia es importante para la toma de decisiones, claro que se necesitan otras cualidades 
como la imparcialidad, la objetividad, la verificabilidad y la precisión. 
 
Para que la Gerencia de la Empresa posea todos estos requisitos de la 
información, necesita realizar un proceso de cambio, primeramente de deberán identificar 
los errores que existen en el sistema de información de la empresa principalmente en el 
manejo del inventario, después de haber identificado los problemas que existen es necesario 
realizar cambios en los procesos de trabajo para que estos errores no continúen afectando el 
nivel de desempeño de la empresa.    
 
 Para efectuar un análisis y diseño adecuado del sistema se debe de identificar 
las necesidades del gerente de IMPORCASA en cuanto a lo que espera y desea del Sistema 
computarizado de manejo y control de inventario. Luego de identificar los requerimientos 
del gerente es importante que este tenga conocimientos del costo monetario para la 
implantación del sistema para esto se realizará un estudio de factibilidad del sistema y un 
análisis costo beneficio. 
 
Como podemos observar actualmente la empresa IMPORCASA presenta varias 
problemas ya que no cuenta con un sistema computarizado de manejo y control de 
inventario, a medida que esta empresa va creciendo y se va envolviendo en actividades más 
complejas se ve en la obligación de implementar un sistema de este tipo para mejorar los 
procesos de trabajos dentro de la organización. 
 
Si este sistema se implementa es necesario que una persona se encargue de su 
uso y manejo ya que este contendrá toda la información relevante de la empresa. Por 
consiguiente a esta área se le debe de dar una posición en el organigrama de la empresa. 




2.2. Análisis FODA 
 
El análisis FODA es una herramienta que permite tener una visión o 
conocimiento de la situación actual de la empresa u organización, obteniendo de esta 
manera un diagnóstico que permita en función de ello tomar decisiones acordes con los 
objetivos y políticas formulados.12   
 
El término FODA significa: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 
Amenazas. De  estas cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades  son internas de la 
empresa, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades 
y las amenazas son externas, por lo que en general resulta muy difícil poder modificarlas. 
 
Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los que cuenta 
una posición privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y 
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente. 
 
Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se 
deben de descubrir en el entorno en que actúa la empresa, y que permitan tener ventajas 
competitivas. 
 
Debilidades: son aquellos factores que provocan una posición desfavorable frente a la 
competencia, recursos de los que se carece, actividades que no se desarrollan 
positivamente, lo que a la vez conduce a un no cumplimiento de los objetivos y misión 
planteados por la empresa. 
 
Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar 












Fortalezas: La Empresa IMPORCASA presenta las siguientes Fortalezas: 
 
§ Variedad de repuestos de motocicletas. 
§ Control constante de los Registros Financieros.  
§ Toma de Decisiones consensuadas entre los miembros. 
§ Se ha logrado mantener a los clientes actuales del taller de reparación y 
mantenimiento. 




§ Existe mercado con posibilidades de expansión. 
§ Obtener más clientes para el crecimiento del taller de reparación y mantenimiento 
de las motocicletas. 




§ Falta de liderazgo eficaz. 
§ Comunicación deficiente entre la Gerencia y los empleados de las diferentes áreas. 
§ Deficiente promoción de los productos y servicios que brinda la empresa ya que no 
cuentan con un plan de publicidad constante, no se utilizan estrategias modernas de 
promoción. 
§ No cuenta con recursos humanos suficientes para la realización adecuada de las 
actividades de la empresa. 
§ No cuenta con un Sistema automatizado del inventario que permite que se lleve a 
cabo un manejo y control adecuado de las entradas y salidas de los repuestos lo cual 
provoca descontrol en toda la organización. 
§ No cuenta con un Sistema automatizado Contable que permita brindar información 
requerida en tiempo y forma para la toma de decisiones, de igual manera que refleje 
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§ Poco control y orden en las facturas elaboradas en cada transacción que mida los 
movimientos en la Empresa, tanto de venta como de repuestos. 
§ Poca calidad en la atención al cliente.  
§ Por ser una empresa nueva no conoce totalmente los mercados que puede abordar. 
§ Poco conocimiento de las fuentes de abastecimiento y provisión de repuestos y 
accesorios a nivel externo. 




§ La competencia ofrece precios más bajos. 
§ Empresas competidoras tienen mejor estrategia publicitaria. 
§ El Sistema Tributario impone impuestos altos y exigencias muy estrictas generando 
costos financieros elevados. 
 
En este análisis se puede observar que la Empresa posee más debilidades que 
fortalezas, amenazas y oportunidades. En este caso son debilidades que de una u otra forma 
pueden ser controladas mediante un cambio en ciertos procesos de trabajo ya que son 






















CAPÍTULO III. DESCRIPCIÓN DEL SISTEMA DE INFORMACIÓN ACTUAL DE 




Toda empresa, grande o pequeña, necesita una infraestructura para poder 
desarrollar sus actividades. Entre estas funciones a desarrollar se incluyen las siguientes: 
 
Ø Controlar y gestionar el empleo de los recursos financieros, del dinero, a 
través de la función (o sistema) contable y de gestión económica. 
Ø Comercializar de manera óptima los productos o servicios en los que la 
empresa basa su negocio: la actividad comercial y de ventas. 
Ø Fabricar productos o crear servicios que vender en el mercado: se trata de la 
función o departamento de producción. 
 
Es muy difícil que todas estas funciones y actividades se puedan efectuar con 
eficacia sin coordinarse entre sí mediante la gestión y la intercomunicación de información, 
a este conjunto de componentes nombrados anteriormente se le denomina sistema de 
información de la empresa. Muchas personas piensan que un sistema de información la 
conforman sólo computadoras, programas e instrumentos sofisticados perteneciente a lo 
que se conoce como tecnologías de la información.  
 
Como la empresa Imporcasa no cuenta con un sistema de información 
computarizado, el sistema de información actual de la empresa entonces estaría conformado 
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3.2 Descripción del Sistema de Comunicación actual de la empresa 
 
En una empresa se transmiten cada día muchos mensajes que no siguen los 
canales formales de comunicación. Las comunicaciones tienen una influencia notable en 
todos los objetivos de una empresa para que éstos se lleven a cabo. 
 
Internamente la Empresa IMPORCASA maneja un sistema  informal de 
comunicación, es decir de tipo verbal, gran parte de la información transmitida a través de 
este sistema  no es crucial para el funcionamiento de la empresa ya que a veces es 
información  no es  clara lo que tiende a provocar distorsión de la información básica. 
   
Aunque todos los tipos de comunicación y de informaciones que fluyen por la 
empresa pueden tener importancia para su funcionamiento es necesario tener un sistema de 
información formal ya que se tienen muchas limitaciones para estudiar, planificar y dirigir 
el  flujo y el tratamiento de la información informal de forma cohesionada y global. 
 
Cuando la Junta Directiva se reúne para discutir asuntos de la empresa, las 
decisiones que se toman no se le transmiten al personal por escrito, no se utilizan mensaje 
oficiales como memorándums o informes explicativos, instrucciones de trabajo, informes 
de producción y ventas, evaluación de resultados y cuestiones similares. Pocas veces se 
realizan reuniones con los empleados para discutir los problemas que están ocurriendo, por 
lo que éstos no saben lo que se espera de ellos y cuándo y cómo deben realizar su trabajo. 
Las decisiones que la Junta Directiva toma son  transmitidas a los empleados de forma 
verbal, por lo que a éstos en muchas ocasiones se les olvida , no captan o no le toman 
ninguna seriedad. 
 
Debido a esta situación, el sistema de información de la empresa no es efectiva 
puesto que no existe un sistema formal de comunicación que permita que los objetivos de la 
empresa sean conocidos por los empleados y funcionen con éxito, y a su vez que los 
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3.3 Información de la empresa 
 
  
La empresa Imporcasa no cuenta con un sistema de información computarizado 
que integre toda su información y la comparta entre sus diferentes áreas operativas y de 
dirección por lo que se hace muy difícil el proceso de la toma de decisiones en base a 
información poco confiable. Existen perdidas de documentos ya que éstos pasan de mano 
en mano y a veces no llegan a su destino final causando descontrol en la empresa y perdida 
de tiempo en su reelaboración. 
 
No existe seguridad de la información dentro de la empresa ya que ésta se 
encuentra en fólderes almacenados en archivadores por lo que está expuesta a extraviarse o 
a dañarse y nadie puede responder por esta situación. Se sabe que la base principal de toda 
empresa es la información que posee y la forma en que es utilizada para la toma de 
decisiones, pero si no existe información confiable una empresa jamás podrá llevar a cabo 
decisiones que le ayudarán a salir adelante. 
 
La gerencia no dispone de información confiable a cerca de su principal 
movimiento que es la compra y venta de repuestos. Se desconoce el movimiento de las 
ventas tanto de contado como de crédito, descontrol total de la información de los repuestos 
en bodega por lo que el proceso del manejo del inventario es desorganizado y tardado. La 
información de las compras como la proforma de la compra, el costo de cada repuesto, el 
monto total de la compra, el número de factura o póliza,  el nombre del proveedor es 
manejada por el administrador que a veces por falta de espacio en los archivadores se tiene 
que deshacer de cierta información que en un futuro puede llegar a necesitarse. La gerencia 
no dispone de la información necesaria para decidir que órdenes deberían de dar a los 
empleados en un futuro por lo tanto la  Gerencia como los empleados se descontrolan en el 
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3.4 Técnicas de trabajo actuales 
 
Actualmente la empresa se ha enfocado en mejorar las actividades en el área de 
contabilidad y finanzas y ha hecho a un lado un aspecto importante como es la atención al  
cliente, ésta es de poca calidad por varias razones: Existe poco personal en el área de venta, 
un mismo vendedor  a veces atiende a un cliente que llama por teléfono pidiendo 
cotizaciones y a otros los deja esperando  en el mostrador o viceversa. Como la información 
referente a los repuestos se encuentra en catálogos desorganizado, la búsqueda de estos se 
vuelve tediosa. Estos catálogos además de estar desorganizados, están desactualizados por 
lo que el vendedor constantemente tiende a equivocarse en la elaboración de la factura por 
lo que ésta se tiene que eliminar provocando retraso para el cliente.  Por necesidad estos 
catálogos se deben de estar reorganizando y actualizando lo que provoca gastos de 
papelería, pérdida de tiempo que se puede aprovechar en otras actividades. 
 
No existe una persona encargada de atender propiamente las necesidades en el 
área de venta por ejemplo promocionar los repuestos fuera de la empresa, garantizar que los 
vendedores brinden una buena atención al cliente, control de las facturas de ventas (éstas 
tienden a extraviarse puesto que existen tres copias de las facturas , la original se le entrega 
al cliente, la azul queda en contabilidad y la amarilla como extra , se ha presentado el caso 
que tanto la copia azul como la amarilla se pierden o se confunden entre otros papeles lo 
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3.5 Debilidades identificadas en el manejo del Sistema de Información actual de la 
Empresa IMPORCASA 
 
Þ Desorganización y descontrol de la información general de la empresa. 
 
Þ No existe una comunicación adecuada entre la gerencia y los empleados, lo que 
provoca un ambiente laboral tenso y a veces una mala disposición al trabajo. 
 
Þ Descontrol en los procesos administrativos. 
 
Þ Existe duplicidad de información. 
  
Þ Los procesos contables se efectúan con retrasos por no tener la información que se 
requiere a tiempo. 
 
Þ La información referente al movimiento de la empresa no es fiable, no está 
disponible cuando realmente se necesita, por lo que no proporciona a la 
administración datos precisos que ayuden  a la toma de decisiones. 
 
Þ No se consigue integrar la información de toda la empresa y compartirla con sus 
diferentes áreas operativas y de dirección. 
 
Þ Los trabajadores de la empresa no conocen a fondo las políticas de la empresa por 
















3.6 Descripción del manejo actual del inventario de la empresa  
 
Para poder visualizar de una forma mejor los procesos que se realizan dentro de 
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El inventario de la empresa lo maneja el administrador y es supervisado por el 
gerente. Actualmente la empresa IMPORCASA no cuenta con un Sistema de Información 
automatizado, toda la información se maneja de manera manual sin ningún control por lo 
que se han presentado varios tipos de problemas en la compra y venta de los repuestos.  
 
 
El costo que supone el mantenimiento de las existencias es uno de los más 
importantes y suele decirse que representa entre el 15 y el 50% del valor del inventario. 
Evidentemente la rotación de existencias hace que estos valores sean más elevados. 
Imporcasa a pesar de ser una pequeña empresa posee una bodega que dispone de muchas 
unidades de mantenimiento de existencias, por el descontrol que existe actualmente es muy 
posible que no se detecten repuestos que ya no hay en existencia ó que no tienen ningún 
movimiento para dar paso a introducir otros nuevos. Es del conocimiento que en la empresa 
no se realizan inventarios físicos periódicamente para asegurarse que el nivel real de 
existencias coincida con el inventario contable permanente. Un control adecuado del 
inventario requiere un equilibrio muy sensible y una planificación detallada y minuciosa lo 
cual no existe en dicha empresa. Existen muchas razones para mantener un determinado 
nivel de existencias. Entre éstas se encuentran las siguientes: para mejorar el servicio al 
cliente, para protegerse de cambios bruscos en la demanda, para aprovechar precios 
favorables; para protegerse de errores y pérdidas. 
 
A continuación se presenta la descripción de las diferentes actividades actuales 
de la empresa: 
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Este proceso lo efectúa efectúa el vendedor cada vez que se va a realizar una compra
Revisar que repuestos se terminaron y cuáles están por terminarse
Efectuar listado de repuestos por escrito, contiene información como cantidad, código, descripción
La revisión de la bodega p/determinar los repuestos a comprar
tiene una duración de 3-5 días apróximadamente
Revisar Bodega
Organizar listado de repuestos
Imprimir listado/proforma
Enviar listado/proforma a proveedores
Estas actividades tienen una duración de 2 días
Efectuar pedido
Recibir información de parte de los proveedores
Revisar cantidad y costo de repuestos
Ajustar pedido bodega
Estas actividades tienen una duración de 3 días
Recepción información
Ajustar pedido bodega
Efectuar pedido final a proveedor
Confirmación del pedido
Estas actividades tienen una duración de 1 día
Efectuar pedido global
Efectuar transacción de pago
Vía banco a banco ó cheque
Confirmar transacción
Estas actividades tienen una duración de 1 día
Efectuar pago
Pago Desaduanaje de mercadería
Liquidación mercadería
Efectuar lista de repuestos(Cantidad, descripción, código, costo unit, costo total, precioventa)
Estas actividades tienen una duración de 3 días
Recepción mercadería
Revisión de mercadería según listado
Entrega conforme lista al vendedor
Alimentación de estantes en bodega
Alimentación de exhibidores








El proceso de compra es tardado, tiene una duración entre 15-18 días ya que el 
vendedor tiene que verificar en bodega que repuestos ya no tiene o cuáles se están 
acabando, luego de realizar esta verificación el vendedor efectúa manualmente una lista que 
contiene la descripción del repuesto, el código y la cantidad, esta lista se la entrega al 
administrador el cual procede a elaborar un pedido proforma para enviárselo a los 
proveedores. Luego hay que esperar aproximadamente dos días una respuesta de parte de 
los proveedores; estos mandan la información a cerca del costo de los repuestos y cantidad 
que tienen en existencia. 
 
 El administrador analiza los costos y vuelve a mandar el pedido final de 
repuestos a los proveedores, se tiene que esperar alrededor de mes y medio para recibir la 
compra efectuada, este tiene que desaduanizar la mercadería y  una vez recibida la compra 
el administrador  calcula costos y precios de la mercadería, luego efectúa una lista con los 
datos de la mercadería (cantidad, código, descripción, costounit, costo total, precio de 
venta), estos datos quedan como soporte para la gerencia, luego se realiza otro 
listado(cantidad, código, descripción, precioventa) que se le entrega al vendedor. La 
entrada de la mercadería a la bodega la realiza el administrador junto con uno de los 
vendedores que conforme a la lista realizada van verificando la entrada a bodega. La 
información de las compras las maneja el administrador  quien se encarga de archivarlas y 
guardarlas.  
 
Como se podrá observar el proceso de compra es tardado por lo que esta 
situación provoca que la empresa corra el riesgo de no darse cuenta en que momento su 
bodega pueda quedar sin existencias, el proceso de abastecimiento es lento y la empresa al 
no tener repuestos en bodega pierde clientela y ese es un punto desfavorable para un 













La información general de los repuestos como: Código, descripción, cantidad y 
precio, los vendedores la manejan en grandes catálogos y a la hora de efectuar una venta 
esta es tardada ya que tienen que buscar los repuestos por códigos o a veces por el nombre, 
y como este catálogo no está organizado de una manera correcta,  el vendedor tiende a 
equivocarse en el código incluso hasta en el precio. Estos factores influyen a que no se le 
proporcione una buena atención al cliente ya que primeramente este tiene que esperar un 
buen tiempo para ser atendido, y si el vendedor se equivoca el cliente reclama y existe la 































Buscar datos de repuestos en catálogos(Descripción,código)
Verificar cantidad n bodega o en los estantes del mostrador
Buscar Datos
Escribir fecha venta
Escribir nombre del cliente
Especificar tipo venta(Contado, Crédito)
Escribir cantidad, descripción, código del repuesto
Escribir precio unitario
Calcular total( cant x precio unitario)
Aplicar descuento si hay (des 20% cliente normal, 25% cliente especial)
Aplicar 15% IGV (subtotal x 15%)
Calcular monto total(subtotal + IGV)
Entregar factura al cliente
Elaborar factura
Una vez cancelada la factura,dar salida a los repuestos en bodega





El proceso de venta es tardado ya que la facturación se realiza de manera 
manual, el cliente llega al mostrador y solicita al vendedor los repuestos que desea comprar, 
este tiene que buscar en los catálogos el repuesto solicitado pero como en los catálogos no 
indican las cantidades éste tiene que dirigirse a la bodega para buscar el repuestos y 
verificar si tienen en existencia o no, luego el vendedor procede a realizar la factura y se la 
entrega al cliente, este se dirige a pagar a la caja, la cajera le entrega la factura original al 
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cliente, la copia azul le queda al vendedor y la copia amarilla en caja, por lo que al final del 
día los vendedores le entregan las facturas al gerente y este procede a archivar las facturas e 
ingresarlas a la contabilidad.  
 
Se ha presentado la situación en que las facturas se pierden, provocando un 
descontrol total en la Administración. Las condiciones de ventas son de contado, crédito 
con un plazo de pago entre 15-30 días, cheques.  
 
Otro problema que existe y es el que más le preocupa al Gerente de la empresa 
es el manejo de la bodega, aunque sólo los vendedores, el Gerente y el Administrador 
pueden acceder a ella en ocasiones se han perdido repuestos y nadie responde por ellos. 
Cuando se van a ingresar las compras a la bodega, el administrador entrega una lista de los 
repuestos al vendedor y ambos verifican las entradas conforme a esta lista. No existe una 
persona encargada directamente de las salidas de los repuestos, ni existen ordenes de salida 
de bodega por lo que cualquier persona en un descuido puede sacar cualquier repuesto y 
nadie se da cuenta por el momento sino hasta que se efectúa una revisión del inventario,  
este problema genera pérdidas que la empresa por estar en vías de desarrollo no está en 
condiciones de asumir.  
 
Por otra parte el Gerente no posee reportes consistentes de las existencias de los 
repuestos(Compras y Ventas) que le ayude a la toma de decisiones, ni  cuenta con reportes 
del movimiento de las  ventas de contado como de crédito que se utilicen como soporte a la 
Administración, esto provoca que las gestiones administrativas sean lentas, el proceso de 
verificar las ventas con el inventario que se tiene en bodega no se realiza cada semana ni 
cada mes,  ya que es un proceso que lleva mucho tiempo, lo que provoca que las compras 
no se realicen en el tiempo indicado o que se compren repuestos que no tienen ningún 
movimiento generando pérdidas para la empresa. En varias ocasiones se han perdido 
repuestos que por la falta de control en la bodega nadie responde ni se siente responsable 
por estas pérdidas. Por otro lado tampoco existe control total de los repuestos que se le 
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Sumar ventas del día
Elaborar comprobante de diario
Archivar comprobante
Contabilización de mov.diarios
Este proceso se efectúa los días 14 y 28 de c/mes
Por c/empleado calcular lo siguiente:
Salario básico
Deducciones, contabilizar en nómina
Pago de impuestos IR
Registrar las cifra de c/empleado en la hoja de nómina
Elaborar nómina
Este proceso se realiza c/mes, se calculan las operaciones del movimiento
de la empresa ventas brutas,descuento ,gastos operacionales
Calcular totales de débito y crédito de cada cuenta
Elaborar reporte de Balance General y Estado de Resultados
Cierre mensual
Este proceso se realiza antes de cerrar el último mes del año
Trasladar todos los saldos del año anterior al nuevo año
Cierre anual
Este paso se realiza antes de efectuar el último cierre mensual del período fiscal
Por cada cuenta del catálogo efectuar lo siguiente:
Elaborar comprobante cierre fiscal
Verificar que los saldos de las cuentas queden en 0









La integración de las operaciones de la empresa a la contabilidad se realizan de 
manera manual, el contador tiene que sumar las ventas brutas de cada día, las rebajas 
s/ventas, las devoluciones s/ventas, mercadería en tránsito, los derechos por cobrar y demás 
operaciones y regístralas en el libro contable. Este proceso resulta tedioso ya que al 
finalizar el mes el contador tiene que realizar las sumas correspondientes para obtener datos 
aproximados y además se debe estar verificando estos procesos constantemente. 
Solicitar a la cajera los comprobante de caja, recibos de pago efectuados en el día
Revisar la secuencia de los #de recibos
Solicitar a la cajera el dinero que ingresó a caja en el transcurso del día
Elaborar comprobante de diario
Elaborar minuta del banco p/efectuar depósito
Cuadrar Caja
Extraer de caja de la caja la cantidad indicada en la minuta
Archivar minuta original en el archivo correspondiente
Depósito a cuenta
Solicitud de retiro de cuenta bancaria
Solicitud aprobada de retiro



















Þ No existe un control adecuado del inventario(Entradas y Salidas de los repuestos). 
 
Þ El proceso de realizar los pedidos para compra  por parte de los vendedores es 
tardado por que no se cuenta con datos confiables a cerca de las existencia de los 
repuestos. 
 
Þ Duplicidad en la ejecución de procesos en función de compra, lo que implica 
pérdida de tiempo valioso. 
  
Þ El proceso de compra no es eficaz para mantener un control de los niveles de 
inventario, este proceso dura entre 15-18 días. 
 
Þ Falta de seguridad de la información dada que la misma no está bajo la 
responsabilidad de una sola persona o instancia. 
 
Þ El proceso de facturación es tardado debido a que el vendedor debe buscar la 
información de los repuestos en catálogos desorganizados provocando que la 
atención al cliente sea de poca calidad. 
 
Þ La Gerencia no cuenta con información actualizada de lo que realmente tiene en 
bodega, por lo que se le hace difícil saber en que momento debe realizar las 
compras. 
 
Þ El control sobre el volumen de ventas  de los repuestos no es efectiva, aunque al 
cliente se le entregue factura y  la gerencia se quede con las copias, a veces estas se 
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Þ La Gerencia no cuenta con un control sistemático sobre reportes de las ventas, por 
lo que no sabe cuales son los repuestos que tienen más movimiento y cuales no. 
 
Þ Como todas las operaciones referente a la compra/venta de repuestos es realizada de 
manera manual su integración a la contabilidad es un proceso tardado. 
 
Þ La verificación de las facturas con el inventario existente es un proceso lento que no 
se realiza a diario, por lo que el manejo manual de la información de las salidas de 
los repuestos no provee con exactitud pronósticos de necesidades ni movimiento de 
repuestos, lo cual se corre el riesgo que el inventario quede en cero en determinado 
momento. 
 
Þ No existe un control adecuado de la información de los repuestos almacenados en 
bodega así como los que se encuentran en los exhibidores. 
 
Þ La empresa no tiene como política realizar una revisión periódica del inventario 
general de las existencias de repuestos para conocer o determinar el movimiento de 
los mismos que permitan proyectar las compras. 
 
Todos los procesos se realizan manualmente lo que genera mayor esfuerzo de 
trabajo y tiempo en las actividades diarias. Debido a las debilidades que posee el sistema de 
información actual de Imporcasa ( se refiere a sistema de información a todos los elementos 
que conforman la empresa) es necesario hacer una valoración de cambio en este sistema 
puesto que si se continúa operando de esta manera es posible que esta empresa en un futuro 
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CAPÍTULO IV. PROPUESTA  DE CAMBIOS EN FUNCIÓN DEL NUEVO 




La Empresa IMPORCASA se encuentra actualmente en una etapa de desarrollo 
y crecimiento, aunque  financieramente hablando no es una empresa grande que está 
respaldada por un fuerte capital y que a la vez  no produce grandes utilidades para afrontar 
gastos extras que genera el mal manejo del inventario y desorganización de la información. 
Por otro lado es necesario que la empresa esté consciente que la implantación de un 
Sistema de Manejo y Control de Inventario es más una inversión que un gasto a como ellos 
primeramente lo perciben, puesto que este sistema traerá muchos cambios y beneficios que 
ayudarán a elevar la eficiencia funcional y efectividad organizacional. 
 
Debido a todos los problemas mencionados anteriormente en el manejo del 
Sistema de Información de la empresa IMPORCASA y a la necesidad de impulsar la 
implantación del mismo, se requiere de un cambio organizacional en la Empresa, es decir 
cambios en los procesos de trabajo, en el manejo y uso de la información, en el manejo del 
inventario(compras y ventas), cambios en la comunicación y en la gerencia de la Empresa, 
ya que si esta empresa realmente desea desarrollar sus objetivos planteados inicialmente 
debe de afrontar este nuevo reto, además la implantación de un Sistema Computarizado 
traerá muchos beneficios para la Empresa en general y a los miembros que coparticipan en 
la misma. 
 
La decisión de entrar en un proceso de cambio en la empresa IMPORCASA 
puede tener diferentes orígenes, en este contexto las necesidades de cambiar pueden 
deberse a: 
 
Ø Apatía de los trabajadores. 
Ø Presencia de la competencia. 
Ø Introducción de nuevas tecnologías. 
Ø Acceso a nuevos mercados o segmentos, desarrollo o comercialización de nuevos 
repuestos. 
Ø El interés de los altos ejecutivos por introducir cambios en la Empresa. 
Ø Orientación que la Gerencia da a la Empresa. 




Cuando la orientación en una Empresa es inapropiada, indefinida o confusa, la 
Empresa no logra sus propósitos, los conflictos funcionales se acentúan, y el negocio está 
en constante caos. Como resultado no solamente se pierde el tiempo, la inefectividad 
prevalece, y el desarrollo económico es severamente disminuido. El cambio dependerá de 
lo que tenga más prioridad para la Empresa, por ejemplo si su orientación está dada por la 
producción, serán los requerimientos de la planta o la maquinaria los determinantes del 
cambio. Si la orientación son las ventas, el interés por mejorar se hará en aquellas tareas 
inherentes a dicho proceso. Si el punto es la tecnología se buscará la información referente 
a la investigación y desarrollo como áreas claves. Si es el aspecto financiero , se propiciará 
todo aquello que desencadene la optimización de las inversiones, y finalmente, si la 
orientación está dada por el mercado, será prioridad la búsqueda de liderazgo, la 
penetración de nuevos segmentos y la guerra comercial contra la competencia. En este caso 
la Empresa IMPORCASA, debe orientarse a mejorar todos estos aspectos menos el de la 
producción dado a su carácter de empresa de servicios. 
 
 
Un Cambio Organizacional se refiere a toda modificación observada en la 
cultura o estructura de un Sistema Organizacional y que posee un carácter relativamente 
perdurable. 
 
Los cambios organizacionales surgen de la necesidad de romper con el 
equilibrio existente para transformarlo en uno más provechoso, en este proceso de 
transformación se interactúa con fuerzas que tratan de oponerse ( Resistencia al cambio), es 
por ello que cuando una organización se plantea un cambio, debe de  considerar un 
conjunto de tareas para tratar de minimizar esta interacción de fuerzas, para lograr este 
cambio IMPORCASA deberá de tomar en cuenta los siguientes aspectos : 
 
?  Hacer participar a los miembros de la organización en el proceso de la planificación. 
?  Contar con el personal idóneo. 
?  Ir formando el personal o en muchos casos incentivar para que este se prepare. 
?  Concientizar a los miembros de la organización sobre las incidencias de los cambios 
y las secuelas negativas de la no implantación de los mismos. 
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Para que el cambio organizacional tenga éxito en la empresa se debe de efectuar un proceso 
de cinco pasos: 
 
1. En primer lugar alguien de la organización  debe de detectar la necesidad de un 
cambio, en este caso fue el Gerente de IMPORCASA que reunió información tanto 
interna como externa y al estudiarla detectó una gran cantidad de fallas que no 
conducen a los resultados deseados, lo que definió la necesidad de un cambio. 
 
2. Generar una idea relativa a la manera de efectuar el cambio que se necesita. En el 
capítulo anterior se detectaron y analizaron los problemas actuales que existen en la 
empresa, los problemas se centraron en  el descontrol y mal manejo del sistema de 
información que engloba a la empresa. Ante esta situación los miembros de la junta 
directiva realizaron varias reuniones  y cada uno de ellos expuso sus posibles ideas 
que dieran solución a los problemas(a través de una lluvia de ideas), también se 
hicieron reuniones con los empleados para que expusieran sus inquietudes y 
brindaran ideas involucrándolos a ellos en esta etapa, y se llegó a la conclusión que 
lo más conveniente es realizar cambios en los procesos de trabajos de la empresa y 
reconocer lo primordial que es la implantación de un Sistema de Manejo y Control 
de Inventario y Facturación..  
 
3. A continuación se presenta el proceso de la adopción; es decir, la adecuación de la 
idea y la necesidad descubierta. Es conveniente que antes de llevar a cabo esta idea 
se realice un Análisis y Diseño del Sistema Computarizado que contendrá un 
estudio de factibilidad, en este estudio de factibilidad se propusieron dos 
alternativas de las cuales la empresa deberá decidir por la que le proporcione 
mayores beneficios. Se deberá analizar si los cambios de proceso propuestos 
realmente beneficiarán a la empresa. Se  debe de buscar personal capacitado para 
llevar a cabo los cambios a realizar.  
 
4. Una vez definido el costo y los beneficios de la propuesta que más le conviene a la 
empresa , esta debe pasar a su aplicación. La empresa después de haber analizado 
las propuestas y tomado una decisión sobre la alternativa más viable, deberá de 
aplicarla y lograr que los demás miembros de la empresa lo asuman como una 
necesidad.        
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La persona responsable de este proceso se le denomina agente de cambio. En la 
empresa IMPORCASA el Gerente y la Asistente del Gerente serán las personas 
encargadas de llevar a cabo las diferentes fases del proceso de cambio. Las 
funciones del agente de cambio son: Como Responsable cuando le corresponda 
dirigir la toma de decisiones relacionadas con el proceso de cambio y responde por 
los resultados obtenidos. Como Ejecutor cuando desarrolla una o varias tareas 
específicas dentro de alguna etapa del proceso de cambio. Como Asesor cuando su 
función es aconsejar a los responsables y/o ejecutores, con base en sus 
conocimientos y experiencia, para que cumplan con sus responsabilidades lo mejor 
posible. Como Iniciador cuando manifiesta explícitamente la necesidad de 
emprender acciones para generar el cambio e intenta convencer a los demás acerca 
de la conveniencia de llevarlo a cabo. Como planificador cuando se dedica a idear 
diferentes componentes del proceso de cambio y los articula en un plan de trabajo. 
Como Evaluador cuando le corresponde determinar si se alcanzaron los objetivos, si 
se mejoró la situación o si se resolvió el problema. 
 
5. Para reforzar la adopción y la aplicación, la Empresa debe comprometer sus 
recursos seriamente, inclusive la energía humana, el tiempo y los recursos 
financieros. Se debe de preparar una propuesta congruente para conseguir el 
cambio; se deben comprometer a poner en práctica el cambio en la realidad. Todo 
este proceso requiere de tiempo, desde detectar la necesidad, encontrar una buena 
idea , pasar por el proceso de la adopción, reclutar a las personas interesadas y 
capacitar a las personas involucradas en el cambio. Esta propuesta contendrá los 
cambios internos a realizar en la empresa y el Análisis y Diseño del Sistema 
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Los procesos de cambio no pueden efectuarse sin la participación activa de las 
personas, con frecuencia esto resulta el aspecto más difícil de todo proceso puesto que las 
personas se resisten a aceptar los cambios que pueden ser de valores, de actitudes y de 
hábitos de trabajo. 
 
No se debe de olvidar que en cualquier Empresa que pretenda producir un 
cambio puede contar con que encontrará resistencia al cambio. En consecuencia se debe de 
elaborar planes para superar  la resistencia al cambio, es decir ajustar el cambio a las 
necesidades y las metas de los usuarios. El agente de cambio debe de recurrir, en medida 
considerable, a la comunicación y a la educación. Las personas que se verán afectadas por 
estos cambios lo aceptarán con más facilidad si se le explica la verdadera necesidad de éste 
y se les mantiene bien informadas sobre sus consecuencias. La información que recibirá el 
agente de cambio por parte de las personas que laboran en IMPORCASA es de mucha 
importancia ya que podría llevar en muchos casos a mejorar el proceso de cambio o, 

























4.2. Propuesta de cambios a realizar  en la  Empresa IMPORCASA 
 














Figura 3. Propuesta de nueva Estructura Organizacional de IMPORCASA 
 
Lo que se propone es que la Empresa IMPORCASA introduzca un Sistema 
computarizado de Manejo y Control de Inventario y Facturación, el motivo de esta 
implantación es lograr un control de las entradas y salidas de repuestos, que el sistema 
genera reportes confiable para un mejor toma de decisiones, como empresa de servicio 
brindar una mejor atención al cliente. Para lograr todo lo deseado se propone un área de 
división logística que se encargará de el proceso de compra, el manejo del inventario y el 
de bodega, los vendedores ingresarán datos y podrán generar la factura de venta desde el 
sistema, un área de Informática con personal capacitado que se encargará de la 
administración general del sistema, de asistir a las demás áreas en caso de problema, la 
generación de reportes  y del mantenimiento de la red, esta área estará estrechamente ligada 
a las demás áreas de la empresa.  
 
 
   
 
54 
Ciertas actividades que se realizarán manualmente proporcionarán datos que 
luego serán introducidos al sistema; como por ejemplo la persona encargada del manejo de 
las compras inicialmente generará la lista de compras del sistema, enviará la lista a 
proveedores, recibirá información de cantidad y costos de la mercadería pedida, una vez 
confirmada la lista, liquidará la mercadería comprada, pagará a proveedores, efectuará una 
lista manual con la cantidad y el costo unitario  de los repuestos,  esta lista es entregada a la 
persona encargada del manejo del inventario quien se encargará de calcular el precio de 
venta, le entregará lista actualizada al encargado de compras quien ingresará estos datos al 
sistema. La persona encargada de manejo inventario realizará la actividad de desaduanaje 
de la mercadería, pago a aduana, al agente aduanero, estas son actividades que son 
normales cuando son compras importadas. 
 
4.2.2 Cambio en el Clima y Cultura Organizacional de la Empresa IMPORCASA  
 
Es conveniente obtener una apreciación lo más objetiva posible del desempeño 
y estilos de trabajo actuales, especialmente en aquellos factores que serán críticos para el 
cambio, tales como capacidades y potencial de los recursos humanos(mandos medios y 
funcionarios), liderazgo, capacidad de innovación y cambio, solución de problemas, 
orientación al servicio, a la calidad y a la productividad, etc. 
  
Anteriormente en el capítulo III se describieron los problemas encontrados en el 
manejo del Sistema de Información de la empresa IMPORCASA, cuando se habla de 
sistema se está refiriendo a todo lo que implica a la empresa, las actividades que se 
efectúan, el personal que la conforman y el medio ambiente en que se desenvuelven. Uno 
de los problemas más importantes detectados en el análisis a parte del descontrol en el 
inventario y ventas, es el clima organizacional que existe actualmente ya que no existe 
comunicación fluida ni trabajo en equipo entre el personal de la empresa; el clima 
organizacional es considerado como el conjunto de las características relativamente 












Para que exista un buen sistema de comunicación en una empresa, es 
importante el grado de esfuerzo, la actitud o disposición tanto de la gerencia como de los 
empleados, a fin de impulsar y mejorar el sistema de comunicación actual. 
 
Se propone implementar los siguientes requisitos básicos para lograr una 
comunicación efectiva en la Empresa Imporcasa : 
 
1. La Gerencia debe reconocer la necesidad y los beneficios que aportaría una buena 
comunicación en el seno de la organización, y debe de tomar las medidas necesarias 
para crear un clima que conduzca a la comunicación eficaz. 
 
2. Los miembros de la Junta Directiva deben ser conscientes de su papel en el sistema 
de comunicaciones y si es necesario, deben estar preparados para desempeñarlo 
debidamente. 
 
3. Implementar técnicas de comunicación para transmitir la información a través de un 
sistema formal de comunicación, pueden ser de tipo oral o escrito, o una 
combinación de ambas. 
 
b. Ambiente de Trabajo 
 
Debido a que no existe una buena comunicación Gerencia-Empleado el 
ambiente laboral es tenso. Una vez implementadas las técnicas de comunicación en la 
empresa se les hará más fácil a todas las personas desempeñar su trabajo, dada la 
generación de confianza entre el personal tanto Administrativo como Operativo. Por otra 
parte es necesario acondicionar las diferentes áreas de la empresa como por ejemplo: 
 
Þ Instalación de aire acondicionado en las oficinas principales de la Empresa, si no se 
cuenta con suficiente capital se pueden comprar abanicos. 
 
Þ Proporcionar uniformes para los trabajadores del área de venta y de taller. 
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Þ Acondicionar el área de taller implementando medidas de seguridad ya que se 
cuenta con herramientas que podrían ocasionar accidentes a las personas que 
laboran en esta área. 
 
Þ Proporcionar iluminación adecuada en las diferentes áreas de la Empresa. 
 
 
c. Motivación y Oportunidades de Progreso 
 
La empresa IMPORCASA no brinda motivaciones a sus empleados, al respecto se propone 
lo siguiente: 
 
Þ Brindar capacitación a los empleados por lo menos dos veces al año, incluyendo a 
las personas que tienen puestos gerenciales o directivos en la empresa. 
 
Þ Establecer metas de desempeño y a partir de su cumplimiento dar comisión al 
personal del área de venta y a los trabajadores del taller. 
 
Þ Hacer reuniones por lo menos una vez a la semana para que los trabajadores 
expongan sus inquietudes a los miembros de la Junta Directiva, de esta manera los 
trabajadores se sentirán escuchados y apoyados, sabrán en que deben cambiar para 
desempeñar mejor su trabajo, cuales son las metas para él y la empresa, la sensación 
de logro, el sentido de la responsabilidad, desarrollo de sus capacidades, y los 
miembros de la Junta Directa podrán tomar las decisiones correctas. 
 
Þ Brindar posibilidades de ascensos en los diferentes puesto de la empresa. 
 
Þ Brindar becas o media becas a los trabajadores para su crecimiento y desarrollo 
personal. 
 
Þ Bonificaciones y aumento de salarios cuando las condiciones de la empresa lo 
permitan. 
 
Þ Fomentar el trabajo en equipo. 
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Þ La gerencia debe propiciar el enriquecimiento de los empleados como seres 
humanos, esto se logra incorporando una serie de valores, sentimientos, 
manifestaciones culturales a través de la realización de talleres o seminarios para 
disponer el ánimo individual y colectivo hacia el proceso de mejoramiento. 
 
 
d. Identificación y Compromiso 
 
Los miembros de la junta directiva y los demás trabajadores deben de 
comprometerse totalmente para llevar a cabo los objetivos y cambios de la empresa. Al 
existir tanto errores en el Sistema de Información de la Empresa y ante la necesidad de 
efectuar cambios, es lógico que las personas involucradas se sientan extrañas ante esta 
situación. En esta empresa no sólo se propone el análisis y diseño de un sistema 
computarizado de manejo y control de inventario y facturación, sino también otros cambios 
que involucran directamente a todos los trabajadores. Ante este proceso de cambio el papel 
del gerente debe ser el de liderar el cambio mismo, convirtiéndose en un visionario, un 
estratega y un excelente comunicador e inspirador de todos aquellos aspectos que 
involucren a la organización, este proceso sólo se logrará con el compromiso de todos las 
personas involucradas . 
 
 Es necesario que exista la transformación del modelo tradicional de jefe hacia 
un liderazgo desarrollador, la transformación del modelo tradicional de subordinado hacia 
un colaborador fortalecido y comprometido. El Gerente de IMPORCASA debe pasar de ser 
un Gerente supervisor a uno entrenador, es decir ayudar a los empleados a realizar su 
trabajo dado que es su recurso más valioso y más exigente, debe actuar como asesor para 














e. Reconversión del Factor Humano 
 
Se requiere introducir más personal para cubrir con todas las actividades de la 
Empresa y es importante designar las actividades a realizar por cada uno de los 
trabajadores. Para ello es necesario contratar al siguiente personal: 
 
q Una persona que se encargue del manejo del Sistema Computarizado de Inventario 
y del mantenimiento de la red. 
q Un Supervisor o Gerente de Ventas, que a su vez se encargará de la bodega. 
q Un vendedor. 
 
Para que los trabajadores estén concientes del cambio es necesario realizar uno 
o varios seminario-taller que sirvan para discutir y planificar todo este proceso  y las 
intervenciones posteriores.  
La cultura organizacional es la más poderosa fuerza de resistencia ante los 
cambios por ser la base principal de la identidad de una organización. Un cambio ocurre a 
través de las personas y para que se considere a las personas como parte del proceso de 
cambio es necesario conocer sus valores, sus creencias, sus comportamientos.  Mientras 
más sea el impacto del cambio en la empresa IMPORCASA mayor será la resistencia de 
parte de los empleados. 
 
Se consideran como fuentes de resistencia al cambio: 
 
1) Las personas afectadas. 
2) La Estructura Organizativa. 













1) Las personas: Generalmente su resistencia se origina en alguno de los siguientes 
rasgos: 
 
a) Hábitos: Se requiere convicción y compromiso de que otro hábito puede ser 
mejor, para desarraigar uno ya instalado. 
b) Miedo: Lo desconocido genera miedo, la información y divulgación lo quita. 
c) Estabilidad: Los cambios generan incertidumbre. 
d) Satisfacción de necesidades de identificación. El cambio puede amenazar el 
status o la situación actual de las cosas. 
 
La reacción de las personas al cambio puede ser variable, tales como : 
 
Þ Aceptación: Las personas muestren interés por aprender y por adaptarse a los 
diferentes cambio. 
Þ Indiferencia: Las personas no muestran interés por cooperar en las etapas de 
cambio, negándose a dar información y aceptar ayuda. 
Þ Resistencia pasiva: Las personas notan el cambio pero les da igual participar o no. 
Þ Resistencia activa: Las personas se oponen rotundamente y presentan una aptitud 
negativa ante el grupo. 
 
2) La Estructura Organizativa: También incluye a las personas pero con sus vínculos, 
redes formales e informales. La resistencia aparecerá aquí debido a: 
a) Amenazas en torno a derechos adquiridos, colectivo profesional vs estatus, 
antigüedad, etc. 
b) Conformidad con la norma (escrita o no). 
c) La línea Jerárquica, a veces puede ser la principal fuerza de resistencia, tanto 












3) El Proceso de Implantación: El cambio lo introducen las personas y afecta a las 
personas, aunque se deban cambiar estructuras, tecnologías, etc. 
a) La credibilidad del agente de cambio resulta vital para el proceso. 
b) Tiempo y medios, conviene subdividir el cambio en unidades más pequeñas. 
c) Respeto a las personas. 
d) Implicación y comunicación. 
 
Gestión de la Resistencia, Estrategias. 
a) Que se perciba un beneficio en las personas hacia las que se dirige. 
b) Que sea compatible con valores y prácticas existentes. Eso proporciona 
seguridad y tranquilidad. 
c) Que el cambio sea sencillo gradual. 
d) Aunque se deban cambiar aptitudes o valores es preferible comenzar por asunto 
más tangibles. 
 
Se proponen algunos métodos para lidiar con la resistencia: 
 
Tabla 4.1: Métodos para lidiar con la Resistencia al cambio 
 







necesidad y lógica 
de cambios a las 
personas, grupos y 
hasta las empresas. 
 
Hay falta de 










si hay muchas 
personas 
envueltas. 







Pedir que los 
miembros de la 
empresa ayuden a 
planificar el 
cambio  
Los que inician el 
cambio no tienen la 
información que 
necesitan para 
planearla, y otros 
tienen considerable 
poder de resistir. 








que tenga será 
integrada al plan 










Dar a personas 
claves un papel 
deseable en el 
planeamiento o en 
la implantación del 
proceso de 
cambio. 
Otras tácticas no 
van a funcionar o 
son difícil de poner 
en práctica 
Puede ser una 
solución relati- 
vamente rápida y 
barata para los 
problemas de 
resistencia . 
Puede llevar a 
problemas 







Negociar con los 
potenciales 
rebeldes, hasta 
pedir carta de 
concordancia. 
Alguna persona o 
con considerable 
poder de resistir 
perderá claramente 
con el cambio.  
Algunas veces es 
un medio 
relativamente fácil 
de evitar grandes 
resistencias. 
Puede costar 
muy caro, caso 




Se pretende que el trabajador pase de ser un trabajador controlado a uno 
facultado, ya que cuando la administración confía en los equipos la responsabilidad de 
completar un proceso total, necesariamente tiene que otorgarles también la autoridad para 
tomar las medidas convenientes. Los equipos tienen que dirigirse a si mismos dentro de los 
límites de sus obligaciones-fechas, tope-normas de calidad, deciden cómo y cuando hacer 
su trabajo. La preparación para el oficio exige cambiar de entrenamiento a educación, en un 
ambiente de cambio y flexibilidad es imposible contratar a personas que ya sepan 
absolutamente todo lo que necesita conocer, de modo que la educación continua debe pasar 
a ser una norma de la empresa. 
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4.2.3. Cambio en los Procesos de Trabajo  
 
 Cambios en los diferentes procesos de trabajo( Venta, Inventario y Facturación): 
 
Þ Manejo y control de la información de los repuestos existentes y los vendidos. 
Þ La facturación ya no será realizada de manera manual sino a través del sistema, lo 
que agilizará el proceso de la venta y brindará una rápida atención al cliente. 
Þ Cambio en los procesos Administrativos en torno a la forma en que se toman las 
decisiones. 
Þ Generación de reportes sobre el movimiento de las ventas. 
Þ Trabajo en equipo, bajo supervisión constante. 
Þ Elaboración de los pedidos para efectuar compra, ya que el sistema tendrá la opción 
de sacar el listado de repuestos lo que agilizará el proceso de compra. 
Þ En la designación y delegación de responsabilidades a nivel del personal en la 
empresa. 
Þ Manejo de la bodega en cuanto a entradas y salidas de repuestos. 
Þ De tareas simples a trabajo multidimensional, ya que se combinarán actividades que 
integrarán un trabajo completo. 
Þ Redefinición y divulgación de las políticas de la empresa. 
Þ De departamentos funcionales a equipos de trabajo. 
Þ De entrenamiento a educación. 
Þ Diseñar un plan de ventas más objetivo y real de cara a su crecimiento y expansión 
futura. 
Þ Diseñar un Plan financiero para apoyar el crecimiento futuro de la empresa. 
 
 4.3. Problemas que pueden ocurrir en las etapas de cambio 
 
§ Generación de ideas que luego no son aplicadas en acciones específicas. 
§ Creación de planes sin tener en cuenta a los recursos humanos de la empresa. 
§ Falta de transparencia en la información recopilada. 
§ Que los trabajadores aún entendiendo lo que implica estos cambios sigan renuentes 
a aceptarlos. 
§ Que no se le de seguimientos a las diferentes etapas del proyecto. 
 
 




CAPÍTULO V. PROPUESTA DEL SISTEMA DE MANEJO Y CONTROL DE 




El análisis, diseño e implantación de sistemas se basan en una amplia gama de 
actividades. El punto de partida para la mayoría de los estudios de sistemas es la 
identificación de los objetivos tanto generales como específicos, funcionales y 
departamentales. En muchos casos, se centra en los aspectos Administrativos del proceso y 
gestión de la información. Se debe de hacer un esfuerzo por establecer una relación entre: 
a) los diversos procesos y funciones que desempeña la empresa IMPORCASA; b) los 
objetivos escogidos por la misma mencionados anteriormente en el capítulo I.  
 
Este procedimiento ayuda a que uno se de cuente si se están cumpliendo 
correctamente las actividades acorde a los objetivos de la empresa, las preguntas 
subyacentes a esta cuestión son: ¿contribuye toda actividad actualmente realizada a los 
objetivos identificables?; ¿en la forma más eficaz?; ¿sin pasar por alto ninguna cosa que sea 
absolutamente necesaria?.  
 
La información que se obtendrá en esta fase de análisis del sistema, pondrá de 
manifiesto un conjunto de especificaciones formales del sistema a desarrollar, llegando 
incluso a la elaboración de un prototipo preliminar del sistema. Así mismo en el caso de 
que el Análisis del Sistema elaborado no sea utilizado en el diseño del sistema de forma 
inmediata, éste debe ser actualizado de acuerdo a los cambios producidos en la empresa, ya 
que toda empresa siempre se encuentra en estado dinámico y depende de las políticas 
emitidas por la misma, por lo tanto antes de iniciar el desarrollo del sistema este análisis 












Por eso es importante realizar un buen análisis del sistema para no caer en 
correcciones constantemente, definir exactamente lo que el usuario desea y espera del 
sistema computarizado, es necesario también hablar con los empleados acerca del sistema, 
conocer su punto de vista y las labores que desempeñan dentro de la empresa. 
 
La elaboración del análisis del sistema no es una tarea fácil, ya que 
frecuentemente se va a encontrar el recelo existente en cada persona quien cree que la 
informática lo sustituirá de su labor, por lo tanto hay casos en que no proporcionan con 
claridad sus requerimientos de información. Por tal motivo se debe optar por una serie de 
estrategias las cuales facilitarán el desarrollo de esta labor, además debe de seleccionarse a 
un grupo de personas claves que deben de proporcionar información que permitirá realizar 
con éxito la labor, en el caso de empresa IMPORCASA las personas claves para 
proporcionar información son: 
 
?  El Gerente como principal fuente de información y usuario. 
?  El Administrador que está a cargo del manejo del inventario y área de recursos 
humanos. 
?  Los vendedores, ya que el propósito del sistema también va dirigido al área de 
venta. 
 
5.2. Etapas del Análisis del Sistema de Inventario y Facturación 
 
El Análisis del Sistema contiene los siguientes puntos: 
 
5.2.1. Identificación de las requerimientos de la empresa. 
5.2.2. Estudio de Factibilidad. 
5.2.3. Análisis Costo/Beneficio 
5.2.4. Análisis Orientado a Datos. 
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5.2.1.  Identificación de los requerimientos de la empresa 
 
La empresa IMPORCASA no maneja de manera organizada la información 
referente a los repuestos de motocicletas, debido a esta situación se han presentado muchos 
problemas que no permiten que la empresa se desarrolle eficientemente. Esta empresa para 
mejorar su situación necesita un cambio interno urgente y la empresa se ha concientizado 
que este cambio se dará si se implementa un Sistema computarizado para almacenar y 
procesar información acerca del inventario, en primera instancia, dado el gran número de 
problemas que presenta. 
 
El Gerente de IMPORCASA no requiere de equipos tecnológicos sofisticados 
ni muy costosos,  tampoco grandes cantidades de computadoras, al contrario necesita 
equipos sencillos pero con la capacidad suficiente para que el sistema se pueda 
implementar y ejecutar eficientemente. 
 
La empresa cuenta con el espacio suficiente para instalar las computadoras, así 
como para su acondicionamiento (aire, luminosidad), también cuenta con el mobiliario para 
las computadoras ya que estos se adquirieron desde que la empresa inició sus operaciones, 
estos elementos que posee la empresa, serán de gran ayuda puesto que el costo de la 
implantación del Sistema no será tan elevado. 
 
Para conocer los requerimientos de los posibles usuarios (Gerente y empleados) 
del nuevo Sistema de Inventario se recurrió a la entrevista (Ver anexo A ) por ser una 
herramienta de recopilación de datos útil para obtener resultados confiable según su diseño 
e interpretación. Se entrevistó  a los miembros de la Junta Directiva y a los vendedores por 
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A continuación se presentan los requerimientos identificados de los posibles 
usuarios del Sistema de Inventario y Facturación: 
 
§ Debe estar estructurado de tal manera que al usuario le resulte fácil su manejo o sea 
que las opciones que presente el sistema se puedan entender y operar fácilmente. 
 
§ Que cuente con un módulo en donde se registren las compras. 
 
§ Que cuente con un módulo en donde se realice la facturación en línea  y se puedan 
registrar las ventas. 
 
§ Módulo de informes que genere información detallada de las compras, movimiento 
de las ventas, información del inventario en general. 
 
§ El Sistema tenga un módulo de Información en línea, al ingresar en este módulo se 
pueda visualizar las ventas por período introduciendo, una fecha inicial y una final, 
las ventas diarias, y el inventario en general. 
 
§ Opción para el mantenimiento de los datos como: Clientes, Proveedores, 
Vendedores, Ejecutivos, Valores(Según el valor del dólar), Tipo de salida(contado, 
crédito), usuarios, contraseñas de seguridad. 
 
§ Módulo de cierre de las operaciones, es decir en donde se pueda cerrar el mes de 
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5.2.2. Estudio de Factibilidad 
 
Un estudio de factibilidad se utiliza para recopilar datos relevantes sobre el 
desarrollo de un proyecto y en base a ello tomar la decisión, si procede su estudio, 
desarrollo o implantación.13 
 
Objetivos fundamentales de un Estudio de Factibilidad:  
 
?  Auxiliar a una organización para lograr sus objetivos. 
?  Cubrir las metas con los recursos actuales en las siguientes áreas. 
 
El estudio de factibilidad en un proyecto consiste en descubrir cuales son los 
objetivos de la organización, luego determinar si el proyecto es útil para que la empresa 
logre sus objetivos. La búsqueda de estos objetivos debe contemplar los recursos 
disponibles o aquellos que la empresa IMPORCASA pueda proporcionar, nunca deben 
definirse con recursos que la empresa no es capaz de dar.    
 
Un estudio de factibilidad requiere ser presentado con todas las posibles 
ventajas para la empresa, pero sin descuidar ninguno de los elementos necesarios para que 
el proyecto funcione. Para esto dentro del estudio de factibilidad se complementan con dos 
pasos para determinar los requisitos necesarios para el desarrollo del estudio, así como con 
recursos que la Empresa posea : 
 
?  Requisitos óptimos 















Requisitos Óptimos: Se refiere a presentar un estudio con los requisitos óptimos que el 
proyecto requiera, estos elementos deberán ser los necesarios para que las actividades y 
resultados del proyecto sean obtenidos con la mayor eficiencia posible. 
 
Requisitos Mínimos: Se refiere a presentar un estudio con los requisitos mínimos 
necesarios que el proyecto debe cumplir para obtener las metas y objetivos planteados, 
este paso trata de hacer uso de los recursos disponibles de la empresa para minimizar 
cualquier gasto o adquisición adicional. 
 
Antes de realizar un estudio de factibilidad de cualquier proyecto, en este caso 
el de la implantación de un sistema de manejo y control de inventario, es necesario conocer 
el problema de la empresa, conocer los motivos por los cuales la empresa está optando por 
tomar esta decisión de cambio, es importante conocer y comprender las particularidades del 
negocio de la empresa, que además evitará desvíos en la caracterización de sus problemas. 
Con este estudio de factibilidad la empresa tendrá una base sólida acerca del costo del 
sistema lo que facilitará el análisis en el momento de desarrollar e implementar este 
sistema. 
 
Este estudio de factibilidad abordará los siguientes aspectos: 
 
a) Factibilidad Técnica: Se refiere a los recursos necesarios como herramientas, 
conocimientos, habilidades, experiencias, etc, que son necesarios para realizar las 
actividades o procesos que requiere el proyecto. Se refiere a los elementos tangibles 
(medibles). El proyecto debe considerar si los recursos técnicos actuales son 
suficientes o deben complementarse. 
 
b) Factibilidad Económica: Se refiere a los recursos económicos y financieros 
necesarios para desarrollar o llevar a cabo las actividades o procesos y/o para 
obtener los recursos básicos que deben considerarse son el costo del tiempo, el costo 
de la realización y el costo de adquirir nuevos recursos. 
 
c) Factibilidad Operativa: Se refiere a todos aquellos recursos donde interviene algún 
tipo de actividad (Procesos), depende de los recursos humanos que participen 
durante la operación del proyecto. Durante esta etapa se identifican todas aquellas 
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actividades que son necesarias para lograr el objetivo y se evalúa y determina todo 
lo necesario para llevarlo a cabo. 
 
d) Factibilidad Legal: es decir determinar cualquier infracción, violación o 
responsabilidad legal en que se podría incurrir en la implantación del sistema. 
 
e) Análisis de riesgos: es decir plasmar los posibles problemas que pueden ocurrir con 
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A continuación se presentarán dos alternativas con requerimientos hardware, 
software, recursos humanos para el desarrollo del proyecto.   
 
5.2.2.1. Alternativa 1 
 
a) Factibilidad Técnica 
 




Cantidad Equipo Finalidad del equipo 
1 Computadora Hewlett Packard , modelo 
pavilion7491, procesado Intel Pentium III, 
disco duro 40 GHz, memoria RAM 128Mb  
Se utilizará como servidor de 
archivos para el sistema de 
inventario y facturación. 
3 Computadoras Centrun tecnology, disco duro 
20GB, memoria 128MB expandible  
Se utilizarán como estaciones 
de trabajo 
1 Hub de 16 puertos Elemento central de 
conexión de toda la red, 
permitirá compartir los 
recursos. 
5 Tarjeta de red  Para conectar los equipos en 
red 
10 Conectores de red  
1 Cableado por rollo Conexión física de la red de 
comunicación 
4 Estabilizadores de energía Full Power 800  Para protección eléctricas de 
los equipos y el hub de la red 
comunicación. 
4 Baterías UPS Apolo 500VA, 350 Watts Como fuente de energía por 
si ésta falla. Tiempo típico de 
respaldo 10-15 minutos 
1 Impresora marca Epson LX300 matricial 9 
pines, velocidad 220 caracteres x segundo. 
                       
Para impresión de facturas y 
documentos varios 




Se eligió estos tipos de hardware según los requerimientos del sistema que se 
pretende implantar, no se necesita comprar equipos tecnológicos sofisticados ni caros, estos 
equipos poseen las características precisas para que el sistema pueda operar eficientemente 




Windows 98 ó superior, Ms office 97-2000. 
Antivirus (Norton Antivirus). 




Personal que trabajará durante la etapa de análisis y diseño e implantación del sistema. 
1 programador que trabajará durante la etapa de desarrollo del sistema. 
Capacitador del sistema. 
1 Técnico que se encargará de la instalación de la red. 
 
Otros: Papelería, disquetes. 
 
Herramientas de implantación. 
 
Para elaborar un sistema es necesario considerar los posibles SADBs (Sistemas 
Administradores de Bases de Datos) con el fin de seleccionar el que llene más los requisitos 
para el desarrollo del proyecto. Para su selección se debe de tomar en cuenta los siguientes 
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Herramientas  seleccionadas: 
 
Access: Se eligió Access porque es una herramienta para la Administración de bases de 
datos de fácil manejo, además por ser una empresa pequeña este sistema no manejará 
grandes volúmenes de datos. Access por ser un ADBs relacional permitirá agrupar los datos 
en tablas, estas bases de datos permiten recopilar cualquier tipo de información para su 
almacenamiento , búsqueda y recuperación posterior. Se puede realizar actualizaciones, 
anexar datos, crear tablas, eliminar información de las tablas a través de las consultas, se 
puede importar datos de otras fuentes externas. 
 
Visual FoxPro 5. 0: Se eligió Visual FoxPro 5.0  ya que por las características que presenta 
se adecua al tipo de sistema que se pretende desarrollar, por ser una empresa pequeña no se 
manejarán grandes cantidades de datos ni habrá mucho tráfico de información por lo que el 
desarrollo del sistema en visual FoxPro proporcionará el tiempo de respuesta que se espera, 
además es una herramienta eficaz para el manejo de las gestiones de Bases de Datos y 
posee una interfaz moderna para su fácil uso y manejo. Desde Visual FoxPro se crearán 
Formularios, Base de Datos, Informes, Vistas, Proyectos entre otros.  
 
Características de Visual FoxPro 5.0:  
 
§ Solo precisa de 280K de memoria, versión extendida de 32 bits utiliza con éxito sus 
denominados índices compactos que ahorran tiempo y memoria.  
§ La interfaz de usuario es amigable en su entorno Windows.  
§ Posee un eficiente Kit capaz de convertir programas FoxPro (*.Prg) en eficientes y 
autónomos ejecutable *. Exe, esto hace la compatibilidad del sistema en cualquier 
equipo que posea Windows. 
§ El tiempo de respuesta es rápido y eficiente en las entradas y salidas de los datos 
permitiendo obtener la información con rapidez reduciendo el tiempo requerido en la 
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b) Factibilidad Económica 
 
A continuación se presenta el valor de los recursos hardware a adquirir para que se lleve a 
cabo el proyecto: 
 
Costos de Recursos Hardware 
 
 
Tabla 5.1 Costos de Recursos Hardware Alternativa 1 
Tipo de 
Recurso 
Cantidad Recursos Precio 
Unitario 
Precio Total 




 3 Computadoras 
Centrun Tecnology 
$650.00 $1,950.00 
 4 Estabilizadores $45.00 $180.00 
 4 Baterías $75.00 $300.00 
 5 Tarjetas de red $9.00 $45.00 
 10 Conectores de red $0.25 $2.50 
 1 Hub $114.30 $114.30 
 1 Caja cable UTP $60.30 $60.30 
 1 Impresora $210.00 $210.00 
Subtotal    $4,331.10 
15% IGV    $   649.67 
Total    $4,980.77 
   
Según el análisis de las diferentes cotizaciones que se pidieron a las diferentes 
empresas que venden equipos tecnológicos éstos presentan las características adecuadas 
para el desarrollo del proyecto además poseen 6 meses de garantía después de su 
adquisición y la casa comercial que los distribuye brinda el servicio de reparación y 
mantenimiento de las mismas.  
 




Costos de Recursos Software 
 
Tabla 5.2 Costo de Recursos Software Alternativa 1 
Tipo de 
Recurso 
Cantidad Recurso Precio 
Unitario 
Precio Total 
Software 1 Windows 98 o 
superior 
 Preinstalado 
  Antivirus instalado   




  Subtotal  $600.00 
  IGV  $  90.00 
  Total  $690.00 
 
 
El Software a utilizar en el desarrollo del proyecto es accesible de encontrar en 
el mercado nicaragüense, posee documentación variada y es de fácil manejo comparado a 



















Costos de Recursos Humanos 
 
 Se requerirán los servicios de un analista de sistemas que participará en las 
etapas de análisis y diseño y posteriormente un programador así como un capacitador del 
sistema.  
 
Tabla 5.3 Costos Recursos Humanos Alternativa 1 
Recursos 
Humamos 








1 Análisis del 
proyecto 
1 mes $1,000.00 $1,000.00 
Diseñador del 
proyecto 
1 Diseño del 
proyecto 
1 mes $1000.00 $1,000.00 
Programador 1 Desarrollo del 
proyecto 
2 meses $400.00 x 
mes 
$800.00 
Técnico 1 Instalación de 
la red 
1 día $60.00 $60.00 
Capacitador 1 Implantación 1 
semana 
$150.00 $150.00 
Total     $3010.00 
 
Se estima que el proyecto se desarrolle en un tiempo de cuatro meses según la 
capacidad de los Recursos Humanos que se involucrarán en las diferentes etapas del 














Costos de Materiales para el desarrollo preliminar del proyecto: 
 
Tabla 5.4 Costos de materiales Alternativa 1 




Papel 1 resma $3.48 $3.48 
Toner para 
impresora 
1 $32.50 $37.38 
CD´s 1 caja $12.14 $12.14 




Inventario de Recursos de la empresa 
 
La empresa IMPORCASA cuenta con ciertos recursos que se utilizarán en la 
implantación del sistema y que no son mencionados, tales como: 
 
1. Impresora marca Hewlett Packard. 
2. 1 Computadora marca Centrun Tecnology, procesador Pentium III, 112MB de 
RAM. 
3. 1 Estabilizador de energía marca Tripp Lite. 
4. 1 Batería marca Tripp Lite. 
6. 2 escritorios para computadora con sus respectivas sillas. 
7. Un fax marca Canon 
 
Estos recursos serán de gran ayuda para la implantación del sistema ya que la 
empresa IMPORCASA no tendrá que invertir  más que en cuatro computadoras, cuatro 
estabilizadores y cuatro baterías ahorrando considerablemente costos del proyecto. En 








TOTAL COSTO ALTERNATIVA 1(Ver gráfico en Anexo B) 
 
Tabla 5.5 Total Alternativa 1 
RECURSOS  TOTAL $ 
Hardware $4980.77 
Software $   690.00 
Recursos Humanos $3,010.00 








Es importante que la empresa IMPORCASA decida implementar este Sistema 
de Manejo y Control de Inventario y Facturación ya que será de gran ayuda para mejorar la 
organización laboral en la Empresa. 
Se comprarán equipos tecnológicos nuevos que se instalarán en diferentes áreas 
de la empresa. Estos equipos se encuentran disponibles en el mercado nacional por lo que 
su adquisición no es problema y manejo no es ningún problema, se requiere de instalar una 
red aunque aumente el costo del proyecto, en cuanto al software existe mucha 
documentación, asesoría, además no se utilizarán software sofisticados que no se 
encuentren en el mercado nacional. 
 
El Sistema de Manejo y Control de Inventario para la empresa IMPORCASA, 
estará diseñado de tal forma que al usuario le resulte fácil de manejar. El sistema contará 
con controles de validación de datos para optimizar errores del usuario al momento de 
introducir la información al sistema, contará con una seguridad de acceso a través del uso 
de contraseñas. Se elaborará un manual de usuario(Ver anexo C) donde se explicará el 
manejo del sistema para que los usuarios puedan acudir a él y aclarar cualquier duda. 
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Los usuarios necesitarán tener conocimientos básicos del manejo de un 
computador, conocimientos generales de la empresa, y se les proporcionará una debida 
capacitación para el manejo del sistema de inventario. 
 
Es importante capacitar a la persona encargada del mantenimiento y operación 
del sistema de inventario y facturación en programación, bases de datos relacionales, a fin 
de que sea capaz de interpretar código fuente y la estructura de los datos para que se pueda 
alcanzar un nivel de independencia tecnológica en su sistema de información. 
 
Es necesario que se les provea a los posibles usuarios condiciones adecuadas 
para que puedan operar el sistema, como por ejemplo: un espacio adecuado para la 
computadora, iluminación, protección adecuada a los equipos (polvo, humedad, etc). 
 
 Perfil de usuarios del sistema 
 
Niveles de usuarios 
 
Administrador: Se encargará de la instalación del sistema en las nuevas máquinas que se 
comprarán, proveerá la clave de seguridad, darle mantenimiento a las Bases de Datos, 
realizará los respaldos del sistema, se encargará de efectuar el cierre del Sistema de 
Inventario y prepararlo para el siguiente mes, supervisará a la persona que se encargará de 
introducir toda la información al sistema. 
 
Operador: Se encargará de  ingresar toda la información al sistema, actualizar el inventario 
ya sea ingresar las compras o verificar las facturas, generar los diferentes reportes a la 
Gerencia, realizar cualquier tipo de modificaciones en los datos ya sea de precio, cantidad, 













Ambiente de Operación del Sistema 
 
Aunque es una  empresa pequeña y el Gerente por el momento considere que no 
es conveniente instalar una red, pero si es necesario su instalación para optimizar el trabajo 
dentro de la Empresa ya que el Sistema estará instalado en todas las computadoras por lo 
que se duplicará el trabajo si ésta no existe ya que para mantener actualizado el sistema en 
todas los equipos se tendrá que realizar el descargue de las ventas en cada una de las 
máquinas ó copiar archivos de los equipos ubicados en el área de venta para actualizar los 
archivos de las demás máquinas, realizar esta actividad además de llevarse mucho tiempo, 
los archivos hasta se pueden confundir o dañarse, no habría un control adecuado del 
inventario que es lo que se pretende.  
 
Actualmente la empresa posee solo una computadora que se encuentra ubicada 
en el área de Administración y que la utilizan las otras áreas pero un solo computador no es 
suficiente para que se desarrollen labores eficientemente dentro de la empresa, por ejemplo 
cuando la Administración está utilizando la computadora  y el contador quiere realizar 
algún trabajo tiene que esperar a que la persona que está trabajando se desocupe para luego 
poder trabajar tranquilamente, esto hace que el trabajo se retrase.  
 
Con la compra de cuatro equipos más se agilizará el trabajo, ya que se instalará 
1 equipo en la Gerencia donde trabajará el Gerente y su asistente, 1 equipo en la Dirección 
Financiera donde podrán trabajar el Administrador y el Contador,  un  equipo(servidor) en 
el área de Informática y  los otros dos en el área de venta para mejorar la atención al cliente. 
 
Las personas de la Gerencia tendrán acceso total al Sistema, habrá una persona 
encargada de ingresar las compras, de realizar las modificaciones necesarias de los datos 
como cambiar códigos, actualizar precios, descripción, costos, así como eliminar registros, 
por otra parte los vendedores tendrán la categoría de Operador ya que sólo tendrán acceso a 










 Red de Área Local(LAN): 
 
Se pretende instalar una red de área local(LAN), se define como un tipo de red 
privada que permite la intercomunicación entre un conjunto de terminales o equipos 
informáticos, que por lo general suelen ser ordenadores personales, para la transmisión de 
información en un entorno geográfico restringido.14 
 
Las características básicas de una LAN son: 
 
Þ Se caracteriza por la facilidad de instalación y la flexibilidad de reubicación de 
equipos y terminales, así como por el coste relativamente reducido de los 
componentes que utiliza. 
Þ Permite la interconexión de dispositivos heterogéneos, mucho de ellos capaces de 
trabajar independientemente. 
Þ Su empleo está restringido a zonas geográficas poco extensas, tales como 
departamentos de una Empresa, edificios de oficina, campus universitarios, etc., con 
a lo sumo unos pocos kilómetros de longitud total. 
Þ Los medios de comunicación ,así como los diferentes componentes del sistema, 
suelen ser privados. Hay que tener en cuenta que la transmisión en este entorno 
reducido está libre de las regulaciones y monopolios característicos de la 
transmisión a larga distancia. 
 
La instalación de una red de área local en la empresa IMPORCASA supone un 
gran cambio en los procedimientos de trabajo y en los procesos de acceso a la información 
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Las razones que la empresa tiene para proceder a instalar una red son las 
siguientes: 
 
Þ Necesidad de compartir  recursos(equipamientos e información): 
Módems y líneas de comunicación, Discos y Unidades de almacenamiento, 
Impresoras, Aplicaciones e información. 
Þ Proceso Distribuido: Permite distribuir la carga de trabajo de las aplicaciones entre 
el servidor y los ordenadores personales o puestos de trabajo a él conectado. 
Þ Bases de Datos: Las redes locales son plataformas ideales para mantener y 
compartir bases de datos, hojas de cálculos y otras aplicaciones de equipo lógico 
corporativo. 
Þ Seguridad: La información almacenada en servidores permanece más controlada 
que la información gestionada por cada usuario en su ordenador personal. 
Þ Mejoras en la Organización de la Empresa: Esta red puede suponer un cambio en la 
Estructura Administrativa de la Empresa al estimular modos de trabajo en grupo 
según los cuales las áreas sólo existen a nivel lógico dentro de una gestión 
computarizada. 
  
En la red existirá una máquina que hará función de servidor y estará ubicada en 
el área de informática, realizará función de servidor de archivos y servidor de impresión. La 
configuración lógica de la red será del tipo punto a punto con una plataforma de sistema 
operativo de Microsoft Windows 98, las demás computadoras serán estaciones de trabajo, 
en el área de venta estará ubicada la impresora matricial para uso de la impresión de las 
facturas. 
 
Procedimiento de respaldo de la información 
 
Los procedimientos de respaldo y restauración de la información son 
actividades necesarias para asegurar la seguridad de éstos. Por ejemplo; si hubo algún 
problema en donde se dañaron las bases de datos ó se perdió información si se realizó un 
proceso correcto de respaldo, se puede restaurar la información perdida sin necesidad de 
reconstruirla manualmente. El proceso de respaldo se debe realizar periódicamente para que 
sea efectiva. Se puede efectuar los respaldos utilizando Zip Drive Omega u otros medios 
como Cd´s. 
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d) Factibilidad Legal 
 
Este proyecto surge de la necesidad de realizar un cambio organizacional dentro 
de la empresa IMPORCASA, las ideas utilizadas en el desarrollo del proyecto son 
originales surgidas dentro de la misma. El autor del software debe conceder una licencia 
para que se efectúen actos derivados de sus derechos patrimoniales , por lo que este Sistema 
no se verá afectado por ninguna ley comercial. (Ver anexo D Ley de autor Arto 2 inciso 
2.26, 2.29, Arto22 y 23, Arto 39, 52). Al adquirir el software necesario para elaborar el 
proyecto se obtiene la licencia que permite desarrollar y distribuir libremente cualquier tipo 
de aplicaciones. 
 
 5.2.2.2. Alternativa 2 
 
a) Factibilidad Técnica 
 




Cantidad Equipo Finalidad del equipo 
2 Computadoras Gate, disco duro 40GB, 
memoria RAM 256Mb, monitor, teclado, 
mouse, móden data / fax 
Se instalará el sistema de 
inventario y facturación. 
2 Estabilizadores de energía Full Power 800  Para protección eléctricas de 
los equipos. 
2 Baterías UPS Apolo 500VA, 350 Watts Como fuente de energía por 
si ésta falla. Tiempo típico de 
respaldo 10-15 minutos 
1 Impresora marca Epson LX300 matricial 9 
pines, velocidad 220 caracteres x segundo. 
                       










1. Windows 98 ó superior, Ms office 97-2000. 
2. Antivirus (Norton Antivirus actualizado). 
3. Visual Basic 6.0 
 
 Recursos Humanos 
 
1. Personal que participe en las etapas de análisis, diseño e implantación del sistema. 
2. Un programador. 
3. Capacitador del sistema. 
4.  Personal de mantenimiento del sistema. 
 
Otros: Papelería, disquetes. 
 
Herramientas de implantación. 
 
Se utilizará Access como herramienta para la Administración de bases de datos. 
 
Visual Basic 6.0  
 
Se eligió Visual Basic 6.0 ya proporciona un completo juego de herramientas 
que facilitará el desarrollo rápido de aplicaciones del sistema de inventario y facturación, es 
posiblemente la manera más rápida y sencilla de crear aplicaciones para Microsoft 
Windows.  
 
¿Qué es Visual Basic? La palabra <<Visual>> hace referencia al método que se 
utiliza para crear la interfaz gráfica de usuario, IGU (Graphical User Interface, GUI), de la 
aplicación. En lugar de crear aplicaciones mediante laboriosas y numerosas líneas de 
código para dar la apariencia y la ubicación de los elementos de la interfaz se recurre a la 









La palabra Basic procede de BASIC(acrónimo de Beginner All-Purpose 
Symbolic Instruction Code), es una extensión y evolución del basic original, del MBASIC 
del sistema operativo CP/M, y de las versiones GW-BASIC o BASICA de Microsoft e 
IBM. Ahora contiene centenares de palabras reservadas, sentencias, funciones, etc. , la 
mayoría de las cuales están relacionadas con la interfaz gráfica de usuario. 
 
Visual Basic es un lenguaje ideal para el principiante por su facilidad para 
comenzar a realizar pequeñas aplicaciones, y al mismos tiempo para los profesionales 
porque pueden acometer proyectos más complejos con una alta garantía de éxito y, a la vez, 
facilidad de uso. El lenguaje de programación Visual Basic se utiliza junto con otras 
aplicaciones de Microsoft tales como Excel, Access, Vmscript, etc. 
 
Características de Visual Basic 6.0: 
 
§ Posibilidades de acceso a datos para la creación de bases de datos, aplicaciones 
cliente y componentes de servidor que son escalables para los formatos de las bases 
de datos más conocidos, entre ellos Microsoft SQL Server.15 
 
§ Incorporación de tecnología ActiveX. Se puede extender las funciones asociadas a 
Visual Basic instalando los controles ActiveX incluidos en Visual  Basic o los 
controles ActiveX que cree por sí mismos o que hayan sido desarrollados por otros 
fabricantes de programas. 
 
§ Programación en Internet: proporciona técnicas de programación necesarias para 
trabajar con servidor web, protocolos y aplicaciones en Dynamic HTML de 
Internet. Puede importar archivos con el control ActiveX denominado Internet 






15 Aguilar Joyanes, Luis/Clemente Muñoz, Clemente. Microsoft Visual Basic 6.0 
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b) Factibilidad Económica 
 
Costos Recursos Hardware de la Alternativa 2 
 
A continuación se presenta el valor de los recursos hardware a adquirir para que se lleve a 
cabo el proyecto: 
Tabla 5.6 Costos Recursos Hardware Alternativa 2 
Tipo de 
Recurso 
Cantidad Recursos Precio 
Unitario 
Precio Total 
 Hardware 2 Computadoras 
Gate 
$958.58 $1,917.16 
 2 Estabilizadores $45.00 $90.00 
 2 Baterías $75.00 $150.00 
 1 Impresora 
matricial 
$210.00 $210.00 
     
Subtotal    $2,367.16 
15% IGV    $   355.07 
Total    $2,722.23 
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 Costos de Recursos Software de la Alternativa 2: 
 
Tabla 5.7 Costos de Recursos Software Alternativa 2 
Tipo de 
Recurso 
Cantidad Recurso Precio 
Unitario 
Precio Total 
Software 1 Windows 98 o 
superior 
 Preinstalado 




  Subtotal  $600.00 
  IGV  $  90.00 
  Total  $690.00 
 
 
El Software a utilizar en el desarrollo del proyecto es accesible de encontrar en el mercado 
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 Costos de Recursos Humanos de la Alternativa 2 
 
Se requerirán los servicios de un analista, un diseñador, un programador para 
las etapas de análisis y diseño del sistema, así como un capacitador en la etapa de 
implantación del mismo. 
 
Tabla 5.8 Costos de Recursos Humanos Alternativa 2 
Recursos 
Humamos 








1 Análisis del 
proyecto 
1 mes $1,000.00 $1,000.00 
Diseñador del 
proyecto 
1 Diseño del 
proyecto 
1 meses $1000.00 $1,000.00 
Programa 
Dor 
1 Desarrollo del 
proyecto 
2 meses $400.00 x 
mes 
$800.00 
Capacitador 1 Implantación 1 
semana 
$150.00 $150.00 
Total     $2,950.00 
 
 
Se estima que el proyecto se desarrolle en un tiempo de cuatro meses según la 

















Costo de materiales para el desarrollo preliminar de la Alternativa 2 
 
Tabla 5.9 Costos de materiales Alternativa 2 




Papel 1 resma $3.24 $3.24 
Toner para 
impresora 
1 $32.50 $32.50 
CD´S 1 caja $12.15 $12.15 
 Total  $47.89 
 
 Costo Total de la Alternativa 2(Ver gráfico en anexo B) 
 
Tabla 5.10 Costo Total de la Alternativa 2 
RECURSOS  TOTAL $ 
Hardware $2,367.16 
Software $   690.00 
Recursos Humanos $2,950.00 
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c) Factibilidad Operativa 
 
Esta alternativa propone la compra de dos computadoras más una que tiene la 
Empresa con un total de tres equipos que estarán distribuidos de la siguiente manera: 1 
computadora en el área de Venta lo que agilizará el proceso de facturación, 1 en el área de 
Administración y la otra en el área de la Gerencia. Esta alternativa no propone la 
instalación de una red, por lo que se provee que el proceso de actualización del sistema en 
las diferentes máquinas sea más lento. 
 
El Sistema de Manejo y Control de Inventario y Facturación para la empresa 
IMPORCASA estará diseñado de tal forma que al usuario le resulte fácil de manejar y 
estará instalado en todas las máquinas. 
 
Los usuarios necesitarán tener conocimientos básicos del manejo de un 
computador, conocimientos generales de la empresa, y se les proporcionará una debida 
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 5.2.2.3. Análisis de Riesgos 
 
Cualquier proyecto a desarrollar ya sea de índole informático o no corre el 
riesgo de presentar ciertos problemas, en el caso de la implantación del sistema de 
inventario en la empresa IMPORCASA se pueden presentar los siguientes problemas: 
 
?  Uso inadecuado de los equipos  tecnológicos lo que provocaría daños en ellos y 
menor rendimiento. 
?  La necesidad de reestructurar el sistema debido a cambios en los requerimientos del 
cliente en este caso el Gerente. 
?  Permitir el acceso a personas que no están capacitadas, lo que puede provocar que el 
mal uso cause daños al sistema. 
?  Almacenar información errónea, no actualizada, por lo que el sistema no cumplirá 
las funciones por la cual fue diseñado y generará reportes no válidos provocando 
descontrol en la empresa. 
?  A medida del desarrollo de la empresa se tenga que aumentar los recursos Hardware 
y Software, por lo que la empresa tal vez no esté en condiciones de asumir los 
gastos. 
?  Los problemas de flujo de energía son comunes en nuestro país, estos problemas 
pueden ocasionar daños o retrasos en el funcionamiento del sistema. Se resuelve 
obteniendo equipos de energía ininterrumpida como son baterías, plantas eléctricas 
y estabilizadores de energía.  
?  Sensibilidad a las fallas de Hardware y Software, el sistema se vería afectado por 
estas fallas por lo que es necesario realizar respaldos del sistema y darle un 
mantenimiento adecuado a los equipos.  
?  Que exista resistencia al cambio de parte los empleados por la implantación del 
sistema de inventario, lo que provocará que el cambio sea lento, demorado y 
muchas veces con resultados poco deseados. 
?  Una vez instalado el sistema, la empresa en su generalidad se niegue al cambio y 
reafirme su posición aunque ésta sea errónea. Sus consecuencias son la obsolencia 
final y la extinción. 
q El Gerente de IMPORCASA decida cancelar el proyecto después de este estudio de 
Factibilidad y decidirse por otro. 
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5.2.3. Análisis Costo-Beneficio del Sistema de Manejo y  Control de Inventario Y 
Facturación 
 
Este análisis Costo-Beneficio se realizó con el fin de justificar la inversión 
económica del desarrollo del Sistema de Inventario y Facturación, se presentarán los 
beneficios que el sistema proporcionará a la empresa. 
 
Lo que se pretende con la instalación de este Sistema es lograr que la Empresa 
IMPORCASA sea una Empresa más integrada, ágil y dinámica, habrá una mejor 
presentación y se estará trabajando de acuerdo a las necesidades de la era en que se vive, ya 
que la mayoría de las Empresas cuentan con un Sistema de Inventario y de Facturación para 
un control adecuado de los artículos que poseen. 
 
Las máquinas que se adquirirán dependiendo de la Alternativa que se 
seleccione tienen una buena capacidad de almacenamiento y nivel de procesamiento de 
datos aceptable para el tipo de sistema que se implementará y también se le proporcionará 
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Tabla 5.11 Tabla Costo/Beneficio Alternativa1 
 
COSTO BENEFICIOS 
$8,733.77 1.El número de computadoras dará abasto 
p/satisfacer las demandas de trabajo 
 2. La instalación de la red permitirá que se 
compartan recursos como impresoras, módems. 
 3. Se agilizará el proceso de venta y facturación 
puesto que se instalan dos máquinas en el área 
de venta. 
 4.El Sistema estará instalado en todas las 
máquinas 
 5. Se mejorará la atención al cliente 
 6. Control del inventario(entradas y salidas) 
 7. Facturación en línea 
 8. Con la instalación de la red se podrá 
optimizar el trabajo. 
 9. Se integrarán todas las áreas de la empresa 
 
 
Tabla 5.12 Tabla Costo/Beneficio Alternativa 2 
 
COSTO BENEFICIOS 
$6,055.05 1.Compra de dos computadoras, una se instalará 
en el área de venta y la otra en la Gerencia. 
 2. Adquisición de 1 impresora  
 3. El costo de esta alternativa es menor ya que 
no se propone la instalación de una red. 










La Alternativa 1 propone la compra de cuatro computadoras más una que 
posee la empresa es un total de cinco computadoras que se conectarán en red y podrán 
compartir recursos como impresoras, módems, etc. el propósito de instalar la red además de 
compartir recursos es la  optimización del trabajo dentro de la Empresa que es lo que se 
pretende alcanzar,  ya que sin la red se tendrían que estar actualizando las bases de datos 
del sistema de las otras máquinas vía disquetes ya que el sistema que se mantendría 
actualizado es el de la máquina ubicada en el área de venta, ésta situación provocaría 
atrasos en los procesos de trabajo, pérdidas de archivos o degradación de la información. Se 
agilizará más el trabajo puesto que cada área de la empresa contará con sus equipos y cada 
uno podrá realizar sus labores rápidamente   
 
La Alternativa 2 propone la compra de dos equipos solamente más uno que 
posee la empresa es un total de 3 computadoras, la mayor desventaja de la alternativa 2 es 
que sólo vendría a darle una solución temporal a la demanda de trabajo, por lo que se 
recomienda la selección de la Alternativa 1 ya que  además de cumplir  con  las necesidades 
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5.2.3.1. Beneficios que proporcionará a la empresa IMPORCASA la implantación del 
nuevo Sistema de Manejo y Control de Inventario y Facturación  
 
Þ La implantación del Sistema de Inventario proporcionará a la empresa una mejor 
organización laboral, el cual le proporcionará muchos beneficios y es un gasto 
indispensable que la empresa debe de afrontar y así tener una mejor oportunidad 
para adaptarse a cambios futuros. 
 
Þ Con la implantación de este Sistema de Inventario muchas de las actividades que se 
realizan manualmente se podrán efectuar en horas ó pocos días, la información será 
más precisa, consistente para la toma de decisiones en la Gerencia.   
 
Þ Con la implantación de este sistema no se pretende reemplazar el trabajo de los 
empleados, al contrario se pretende que se agilicen y se mejoren los procesos de 
trabajo. 
 
Þ El  Sistema vendrá a agilizar las tareas Administrativas, ya que la facturación es 
llevada de manera manual por lo que el proceso de integración de ésta a la 
contabilidad se atrasa por lo menos uno ó dos días. 
 
Þ Con el Sistema de Manejo y Control de inventario se ahorrará tiempo en verificar 
las facturas de ventas con el inventario actual también se ahorrará dinero puesto que 
habrá un mejor control de las salidas de los repuestos en bodega y habrá una menor 
posibilidad de que se pierdan logrando así controlar el inventario y reducir gastos. 
Se estima que en el transcurso de un año la Empresa tuvo pérdidas de casi cuatro 
mil córdobas en repuestos que se perdieron de la bodega por no tener un control 
adecuado de la salida de los repuestos, al mismo tiempo al no contar con 
información actualizada de los repuestos los vendedores no aplicaban  los precios 
correctos o seas precios más bajos ocasionando también pérdidas que la Empresa 










Þ La Gerencia tendrá a su disposición cualquier tipo de reportes que desee para la 
toma de decisiones sin tener que pasar días realizando estos reportes manualmente, 
se ahorrará tiempo y los datos serán más confiables. 
 
Þ Se mejorará la atención al cliente ya que el vendedor no tendrá que pasar mucho 
tiempo buscando información de los repuestos en los catálogos desorganizados, sólo 
tendrá que ingresar en el sistema el nombre o el código de los repuestos y obtendrá 
todos los datos necesarios para realizar la venta. 
 
Þ El Sistema vendrá ha agilizar el proceso de compra de repuestos, ya que el manejo 
manual de toda la información no provee con exactitud  pronósticos de necesidades 
de compra de repuestos.  
 
Þ La implantación de este Sistema permitirá que los niveles del inventario estén 
actualizados sin correr el riesgo de que este quede en cero, de igual manera se 



















   
 
96 




El siguiente análisis orientado a datos del sistema de inventario y facturación 
nos muestra varios tipos de diagramas que facilitarán la comprensión del uso, 
conceptualización y estructura de los datos comenzando de lo más general a lo más 
particular proporcionando un tratamiento lógico de la información y minimizando 
redundancia en los datos para una mejor organización de estos. 
 
Este análisis se efectuó según las necesidades de la empresa, se pretende que el sistema 










Sistema de Inventario y Facturación
 
 
b) Pasos del Análisis Orientado a Datos  
 
1. Diagrama Entidad-Relación 
2. Diagrama de Descomposición Funcional. 
3. Diagrama de Dependencia de Procesos. 
4. Diagrama de Flujo de Datos. 









1. Diagrama Entidad-Relación del Sistema de Inventario y Facturación 
 
 
Figura 4. Diagrama Entidad-Relación 
 
El Diagrama Entidad-Relación muestra las diferentes tablas con sus campos y la relaciones 
que se mantendrá entre cada una de ellas. Se muestra el diseño preliminar de las bases de 
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2. Diagrama de Descomposición Funcional del Sistema de Inventario y Facturación 
 
El Diagrama de Descomposición Funcional representa las áreas de la empresa 
que interactuarán con los diferentes módulos del sistema de inventario y facturación, 




























Ingresa fecha inicial y fecha final de reporte





Agrega datos al Sistema para la
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3. Diagrama de Dependencia de Procesos del Sistema de Inventario y Facturación 
 
Este tipo de diagrama es una consecuencia del Diagrama de Descomposición 
Funcional, su objetivo es definir detalladamente los procesos a ejecutar y la conexión lógica 
de los datos. 
 






                                          
 
 
   
 
   
                           
 















Busca datos p/ verificar 
existencia de repuestos 
Selecciona datos p/ generar 
lista/ proforma 
Genera lista proforma 
Imprime lista/ proforma 
Si los datos  
están correctos 
Busca si #doc existe  
Si los datos están correctos 
Si cantidad actual de repuestos=0 
Recepción datos de la compra  
 
Introduce fecha, datos 
proveedor 
Identifica tipo compra 
Ingresa datos rep 
Graba datos 
Modifica ó elimina datos 
Si los datos  no 
están correctos 
Finalizar 
Hasta que no existan 
documentos 
Agrega datos, asigna # de 
documento 
Si no existe 
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Busca datos de repuestos 
 
Si cantidad>0 
Verifica si hay en existencia 
 
Agrega datos 
Si estos existen 
Nombre cliente 
Selecciona tipo venta 
Selecciona datos vendedor 
Selecciona datos de rep a 
vender, Bodega S/N 
Muestra código,nombre, 
precio venta 
Agrega cantidad ,% de 
descuento, 15% igv 
Visualiza total neto factura 
Verifica datos 
Imprime factura 
Si los datos están correctos 
 
Modifica datos 




Hasta que no existan 
datos a agregar 
Manda mensaje 










































Asignar código al 
repuesto 
Verifica si existe repuesto, 
buscar p/nombre 





Modifica ó elimina datos 
Si el repuesto es nuevo 
Si el rep existe 
Mientras existan 
repuestos 
Asigna código al 
vendedor 
Verifica si existe 
vendedor 
Agrega datos vendedor 
Modificar o eliminar 
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Asigna código al 
cliente 
 























Si no existen 
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4.  DIAGRAMA DE FLUJO DE DATOS 
 
Es el siguiente diagrama a elaborar en la secuencia de análisis, representa el 
flujo de la información y se le agregan los Triggers o iniciadores de procesos y los 
almacenes de datos.  
 






                                          
 
 
   
 
   
                           
 















Busca datos p/ verificar 
existencia de repuestos 
Selecciona datos p/ generar 
lista/ proforma 
Genera lista proforma 
Imprime lista/ proforma 
Si los datos  
están correctos 
Si #doc no existe  
Si los datos están correctos 
Si los datos 
no están 
correctos 
Si cantidad actual de repuestos=0 
Introduce fecha, datos 
proveedor 
Identifica tipo compra 
Ingresa datos repuestos 
Graba datos 
Modifica ó elimina datos 
Si los datos  no 
están correctos 
Finalizar 
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Busca datos de repuestos 
 
Si cantidad>0 
Verifica si hay en existencia 
 
Agrega datos 
Si estos existen 
Nombre cliente 
Selecciona tipo venta 
Lee y presenta datos vendedor 
Selecciona datos de rep a 
vender 
Muestra código,nombre, 
precio venta, bodega S/N 
Agrega cantidad ,% de 
descuento, 15% igv 
Visualiza total neto factura 
Verifica datos 
Imprime factura 
Si los datos están correctos 
 
Modifica datos 




Hasta que no existan 
datos a agregar 
Manda mensaje 


























































Asignar código al 
repuesto 
Verifica si existe 
repuesto,buscar p/nombre 





Modifica ó elimina datos 
Si el repuesto es nuevo 







Asigna código al 
vendedor 
Verifica si existe 
vendedor 
Agrega datos vendedor 
Modificar o eliminar 
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Asigna código al 
cliente 
 





















Genera e imprime 
reporte 
Finalizar 
Si no existen 
Datos nuevo cliente 
Cliente 
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5. DICCIONARIO DE DATOS 
 
Tabla Recep/Compras: Es el nombre de la tabla que almacena las compras de los 
repuestos. 
 
Campos Descripción Tipo de 
Campo 
Grupo Tamaño 
Nro_Rece Es la llave primaria de la 
tabla Compras/Recep, puede 
ser el número de la factura 
de la compra. 
 
Texto Llave 50 
Canti Es la cantidad de compra de 
cada repuesto. 
Numérico  Simple 
Costo-U Es el costo unitario de 
compra de los repuestos 
Numérico  Simple 
Fecha-ing Es la fecha en que se realizó 
la compra. 
Fecha/Hora  Fecha corta 
Tipo-Recep Se refiere al tipo de compra 
que puede ser Local, 
Importado u otro 
Texto  15 
Cod_Pro Se refiere al código del 
proveedor de la compra 
Numérico  Simple 
Costo-
Recep 
Se refiere al costo total de la 
compra 
Numérico  Entero 
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Tabla INVENTARIO: Es el nombre de la tabla que almacena el inventario de los 
repuestos. 
Campos Descripción Tipo de 
Campo 
Grupo Tamaño 
Código Representa el código de cada 
repuestos. No se permite que 
existan dos repuestos con el 
mismo código 
Texto Llave 25 
Nombre Es el nombre del repuesto. Texto  100 
Cantidad Es la cantidad que existe en 
el inventario 
Numérico  Simple 
Costo-Unit Costo unitario inicial del 
repuesto. 
Numérico  Entero largo 
Precio-Vta Es el precio de venta del 
repuesto 
Numérico  Simple 
Fecha Se refiere a la fecha inicial 
en que se registró el repuesto 
en el sistema 
Fecha  Fecha corta 
Bodega Se utiliza para controlar las 
entradas de los rep.a bodega 
S/N  1 
Existminima Se utiliza para tener un 
control de los reps que se 
están acabando 
Numérico  Simple 
Entrada Es registro de las compras en 
la base de datos Inventario. 
Numérico  Simple 
Salida Es el registro de las salidas 
de los repuestos en la tabla 
Inventario. 
Numérico  Simple 
Inve-act Es cantidad actual, incluye la 
cantidad actual más las 
compras menos las salidas. 
 
Numérico  Simple 
Tabla 5.14 Inventario 
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Campos Descripción Tipo de 
Campo 
Grupo Tamaño 
Nro-Fact Es la llave primaria de la 
tabla FACTURA / VENTA, 
es el número de la factura de 
venta. 
 
Texto Llave 15 
Tipo_sali Se refiere al tipo de venta 
contado o crédito 
Texto  10 
Fecha_sali Se refiere a la fecha de venta Fecha/Hora  Fecha corta 
Codi_vende Es  el código del vendedor. Texto  10 
Codi_cli Es el  código del cliente. Texto  10 
Bodega Se utiliza para definir las 
salida de los rep en bodega 
S/N  1 
Código Se refiere al código del 
repuesto a vender 
Texto  25 
Cant Se refiere a la cantidad que 
se vende de cada repuesto en 
las facturas 
Numérico  Simple 
Va-bruto Es el valor del repuesto sin 
descuento y sin IGV 
Numérico  Simple 
Va-Igv Es el valor del IGV por cada 
repuesto 
Numérico  Simple 
Va-descu Es el valor del descuento 
aplicado a cada repuesto 
Numérico  Simple 
Va-neto Es el valor original de cada 
repuesto más el igv menos el 
descuento 
Numérico  Simple 
Descue  Es el porcentaje del 
descuento que se aplica a los 
repuestos. 
 
Numérico  Simple 
   
 
110 
Retención Es el valor de la retención de 
la factura. 
Numérico  Simple 
T. Bruto Es el valor total de los 
repuestos sin igv, ni 
descuento de la factura. 
Numérico  Simple 
T. Descu Es el valor del descuento 
total de la factura 
Numérico  Simple 
T. IGV Se refiere al valor total del 
IGV de la factura. 
Numérico  Simple 
T. Neto Es el valor total de la factura. Numérico  Simple 
Tabla 5.15 FACTURA / VENTA 
 























Campos Descripción Tipo de 
Campo 
Grupo Tamaño 
Cod-Pro Es el código del proveedor, 
es la llave primaria de la 
tabla proveedor 
Numérico Llave Simple 
NombreP Se refiere al nombre del 
proveedor. 
Texto  20 
País Se refiere al nombre del País. Texto  15 
Teléfonos Se refiere a los teléfonos de 
los proveedores. 
Texto  20 
Dirección Es la dirección de los 
proveedores. 
Texto  100 
   
 
111 

















Tabla 5.17 Vendedor 















Tabla 5.18 Clientes 
 
Campos Descripción Tipo de 
Campo 
Grupo Tamaño 
Codi-vende Es el código de cada 
vendedor, es la llave 
primaria de la tabla 
Vendedor 
Texto Llave 10 
Nombre Es el nombre y apellidos del 
vendedor. 
Texto  30 
Dirección Se refiere a la Dirección del 
Vendedor 
Texto  50 
Telf Es el número de teléfono del 
vendedor. 
Texto  20 
Fecha-
ingreso 
Es la fecha de ingreso del 
vendedor a la Empresa. 
Fecha  Fecha corta 
Campos Descripción Tipo de 
Campo 
Grupo Tamaño 
Codi-cli Es el número de código de 
cada cliente. 
Texto Llave 10 
Nombre Es el nombre del cliente. Texto  30 
Dirección Es la dirección del cliente. Texto  50 
Telf Es el número de teléfono del 
cliente. 
Texto  20 
Fecha-
Ingre 
Se refiere a la fecha de 
ingreso del cliente si es de 
crédito. 
Fecha  Fecha corta 




Recep/Compras Este proceso se utiliza p/registrar las compras efectuadas. 
Buscar datos: p/buscar datos se introduce el nro del documento, 
si no existe agregar nrodocumento,fecha,tiporecep,cantidad, 
costounit. Si nrodocumento existe se modifican los datos 
anteriores ó se eliminan los registros 
Venta/Facturación Este proceso se utiliza cuando se efectúan las ventas es decir 
cuando se factura: Para agregar datos en el módulos 
Salidas/Ventas se debe buscar si # de factura existe si ésta no 
existe entonces agregar: #factura,fecha,cantidad,descuento, 
datos cliente,vendedor,tiposalida, si ésta existe se puede 
modificar los datos anteriores o eliminar registros de las 
facturas si el usuario así lo desea. 
 
Inventario Este proceso se realiza para crear inventario, se busca por 
medio del nombre ó código si el repuesto existe, si no existe 
entonces agregar datos:Código, nombre, cantidad, costounit, 
preciovta, fecha,existmínima, si existe entonces modificar los 
datos anteriores ó eliminar registros. 
Agregar datos 
cliente: 
Este proceso se realiza p/agregar datos de nuevos clientes, se 
busca p/nombre si cliente existe, si no existe entonces agregar 
Código,nombre,teléfono,dirección, fechaing, si existe 
modificar datos anteriores o eliminar registros 
Agregar Datos 
vendedor 
Este proceso se realiza p/agregar datos de nuevos vendedores, 
se busca p/código si vendedor existe, si no existe entonces 
agregar Código,nombre,teléfono,dirección, fechaing, si existe 
modificar datos anteriores o eliminar registros 
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Se eligió el diseño orientado a datos para seguir con la secuencia del tipo de 
metodología utilizada en la etapa de análisis. En esta parte se estructuran las entradas y 
salida de los datos, la distribución y uso de los mismos. Se elaboró un manual de 
usuario(ver anexo D) donde se detalla el manejo del sistema y se muestran cada una de sus 
pantallas y opciones. 
 
b) Pasos del Diseño Orientado a Datos 
 
1. Diagramas de Acción. 
2. Matrices:  
 
2.1 Matriz CRUD(Create, Retrieve, Update, Delete) 
2.2 Matriz Uso de los Datos 
2.3  Matriz Localidad/Proceso 
 
3. Interfaces de Usuario: Entradas y Salidas. 
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1. Diagramas de Acción 
 
Los diagramas de acción representan una estructura de procedimiento en donde 
se  detallan las acciones de los procesos presentados en la etapa de análisis. 
 
Proceso Agregar Datos 
 Recibo de Datos  
 Abrir la tabla correspondiente en la Base de Datos en Access 
 Verificar Si existe la información a  ingresar 
  Si existe entonces  
   Agregar los datos correspondientes en la tabla 
   Enviar mensaje al usuario de la acción que se realizó 
  Si no existe entonces 
   Ingreso de nueva información en la tabla 
   Enviar mensaje al usuario de la acción que se realizó 
 Finalizar 
 Cerrar la tabla 
 Retornar a la pantalla principal del Sistema. 
 
Proceso Buscar Datos 
 
 Introducir datos de lo que se desea buscar 
 Abrir la tabla correspondiente en Access 
 Verificar si existe 
  Si existe entonces 
   Mostrar los datos en pantalla y realizar operación correspondiente 
  Si no existe entonces 
Enviar mensaje al usuario que la información solicitada no se 
encontró. 
 Finalizar 
 Cerrar la tabla correspondiente 








Proceso Eliminar Datos 
 Abrir tabla correspondiente en Access  
 Buscar Datos 
 Verificar si existe 
  Si existe entonces 
   Especificar datos a eliminar 
   Mandar mensaje al usuario de que si desea eliminar los datos 
    Si entonces 
     Eliminar datos y mandar mensaje al usuario 
    Si es no entonces 
     Regresar a especificar datos a eliminar 
  Si no existe entonces 
   Mandar un mensaje al usuario que los datos no existen 
 Finalizar 
 Cerrar tabla en Access 
 Retornar a la pantalla principal del Sistema. 
 
Proceso Modificar Datos 
 Abrir tabla correspondiente en Access 
 Buscar Datos 
 Verificar Si existe 
  Si existe entonces 
   Realizar las modificaciones correspondientes 
   Mandar mensaje al usuario de confirmar modificar datos 
    Si entonces 
     Guardar las modificaciones 
    No entonces 
     Regresar al mensaje de confirmar modificación 
  Si no existe entonces 
 Finalizar 
 Cerrar Tabla correspondiente 
 Retornar a la pantalla principal del Sistema. 
 
 




 Buscar Datos 
 Verificar si existe 
  Si existe entonces 
   Dar especificaciones del tipo de reporte  
Mostrar datos en pantalla 
  Si no existe entonces 
   Enviar mensaje al usuario de que no se encontró datos para el reporte. 
 Imprimir 
  Si entonces 
   Imprimir reporte 
  No entonces 
   Mostrar datos en pantalla 
 Finalizar 
 Ir a la pantalla principal del Sistema. 
 
Proceso Recepción/Compras 
Abrir Tabla correspondiente 
Asignar número al documento 
Verificar Si existe 
 Si existe entonces 
  Modificar o Eliminar Documento 
 Si no existe entonces 
  Agregar Documento 
  Identificar tipo de recepción 
  Introducir Fecha 
  Buscar Código Artículo 
  Ingresar Datos 
  Guardar Datos 
Finalizar hasta que ya no existan Documentos 
Cerrar Tabla 








Asignar número a la factura 
Verificar Si existe 
 Si existe entonces 
  Modificar o Eliminar Factura 
 Si no existe entonces 
  Asignar tipo de salida 
  Asignar código del vendedor 
  Buscar Artículo 
  Si existe entonces 
   Mostrar datos de los repuestos 
   Agregar cantidad 
   Agregar descuento y calcular Subtotal 
   Calcular IGV 
   Presentar Total de la Factura 
   Grabar Datos 
  Si no existe entonces 
   Presentar mensaje al usuario de que los datos no existen 
Finalizar hasta que ya no existan documentos 
Ir a la pantalla principal del Sistema. 
Proceso Inventario 
Abrir tabla correspondiente 
Verificar si código del repuesto existe 
Si existe entonces     Mandar mensaje que código existe 
Si no existe entonces         Agregar código 
               Introducir nombre 
           Seleccionar fecha 
           Introducir costounit 
           Introducir preciovta 
           Introducir existminina 
                     Seleccionar entrada bodega S/N 
Grabar si los datos están correctos 
Cancelar si los datos no están correctos 
Cerrar tabla 
Ir a la pantalla principal del sistema 





2.1. Matriz CRUD (Create, Read, Update, Delete) 






Búsqueda CRU R CRU R 
Modificar Datos CRU  CRU  
Ingresar Datos CRUD  C CR 
Eliminar Datos RDU  RDU  
Informe CRU CRU CRU R 
Compras/Recep RU CRU CRU  
Ventas/Fact RUD R CRUD CRU 
  
Esta matriz muestra las diferentes entidades que tendrán acceso al sistema y los diferentes 
procesos que podrán realizar en él.  
 
  2.2. Matriz Uso de Datos 
 
El uso de los datos dependerá de la carga de trabajo del sistema, su desarrollo y 
su uso adecuado. Este Sistema de Inventario por su naturaleza se utilizará diario puesto que 
se realizará facturación en línea, es decir el descargue de los repuestos, se ingresarán las 
compras y se generarán los reportes por lo que los datos deben de  mantenerse de forma 
consistente. El uso de datos que se presenta en la siguiente  matriz corresponde a un día 











   
 
119 
Tabla 5.21 Uso de datos Tabla Inventario 
DATOS USO 











Inve act 100 
 
Tabla 5.22 Uso de datos Tabla Vendedor  
DATOS USO 






Tabla 5.23 Uso de datos Tabla Cliente 
DATOS USO 
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Tabla 5.25 Uso de datos Tabla Proveedor 
DATOS USO 

































2.3. Matriz Localidad/Proceso 
 
Esta matriz se refiere a las diferentes actividades que puede realizar cada una de las área en 
donde se encuentra ubicado el Sistema. 
 
Tabla 5.27 Tabla Localidad/Proceso 
Proceso Gerencia División 
Logística 
Ventas Informática 
Agregar X X X X 
Buscar X X X X 
Modificar X X  X 
Eliminar X X   
Compras/Recep  X   
Factura/Venta   X  
Reporte(Pantalla) X X X X 
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3. Interfaces Entrada/Salida 
 
El Sistema de Manejo y Control de Inventario de la Empresa Imporcasa, 
contará con varios módulos. Para ingresar al Sistema el usuario deberá introducir una 
contraseña, la cual será distinta dependiendo del tipo de Usuario ya sea Administrador u 
Operador, a continuación se presenta la pantalla principal del sistema:  
 
3.1 Módulos del Sistema 
 
Cada módulo contendrá diferentes opciones que el usuario podrá manejar de 
una manera sencillas. (Ver pantallas en Anexo C manual de usuario) 
 
 




 ARCHIVO DE INVENTARIO: En este módulo se almacenará la información 
general de los repuestos, es aquí en donde inicialmente se ingresarán los datos. 
 
 SALIDAS / VENTAS: La facturación es el punto de venta del Sistema, el objetivo 
es descargar del inventario los repuestos vendidos. 
 
 RECEP/COMPRAS: Este módulo almacenará las compras que se efectúen, aquí 
se ingresarán la información de los repuestos que ya están almacenado en el archivo 
principal que se llama Archivo de Inventario, al ingresar en este módulo aparecerá una 
pequeña pantalla que se llama Módulo de Compras con dos opciones Comp.inventarios 
que es para ingresar las compras y Retornar que es para regresar a la pantalla principal 
de las Compras. Este módulo manejará todo lo referente a las compras. 
  
 MODULO DE CIERRE:  Se utiliza cuando el mes de trabajo está complemente 
terminado y se dará inicio al próximo mes, la pantalla se llama Cierre de mes de 
Inventario la cual tiene dos opciones que son Sí y Salir, cuando se selecciona Sí se 
procede a respaldar la base de datos, Salir cuando se desea regresar a la pantalla 
principal del sistema. 
  
 MODULO DE INFORMES: En este módulo el usuario podrá obtener los 
informes que desee según los requerimientos de la empresa, al ingresar a este módulo 
aparecerá la pantalla Fecha de Reportes en donde el usuario debe de ingresar una Fecha 
inicial y una Fecha Final para obtener los reportes. 
 
 INFORMACIÓN EN LÍNEA: En este módulo el usuario tendrá opciones donde 
podrá obtener información general del Inventario, y movimiento de las Ventas. Este es 
un módulo de ayuda para la Administración ya que se podrá evaluar el movimiento de 
las ventas diarias. 
  
 UTILITARIOS: En es módulo el usuario tendrá acceso a varias opciones propias 
del Sistema como el respaldo de datos, archivos índices, agregar usuario, configuración 
del Sistema, cambiar contraseña, además tendrá una agenda y una calculadora. 
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 MANT DE DATOS VARIOS: El propósito de este módulo es que el usuario le de 
mantenimiento a las diferentes Bases de Datos del Sistema como por ejemplo la tabla 
Clientes, Vendedores, Recepciones, Ventas, Proveedores etc.. , a este módulo sólo 
podrán ingresar los usuarios que estén como categoría de Administrador del Sistema.  
 
3.2 Opciones del Sistema 












































Sistema de Inventario y Facturación
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Ejemplo de algunas pantallas del Sistema: 
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3.3 Las Salidas del Usuario  











Ø Los diferentes tipos de Informes: 
 
Módulo de Informes 
 
 
Ejemplo de algunos informes que generará el sistema: Listado de Salidas 
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4. Plan de Seguridad y Recuperación del Sistema 
 
Este sistema tendrá una buena seguridad para el almacenamiento de los datos de 
las compras y de las ventas efectuadas, ya que cualquier tipo de ingreso, modificación o 
eliminación de estos sólo serán efectuados por personal autorizado, en este caso la 
Gerencia, ya que los vendedores no pueden realizar ninguna de estas actividades más que la 
búsqueda, la facturación en línea y reportes visualizados en  pantalla. 
 
El ingreso al Sistema será mediante una contraseña, la cual es diferente tanto 
para los usuarios que tienen categoría de Administrador en este caso la Gerencia como para 
los de categoría de Operador que son los vendedores. Con la categoría de Administrador se 
tiene acceso a todos los módulos del Sistema, pero con la categoría de Operados sólo a 
ciertos módulos, de tal manera que exista seguridad en cuanto al acceso a los diferentes 
módulos.  La construcción de las tablas se realizaron de tal manera que no existan datos 
duplicados, por ejemplo para el ingreso de datos de las compras de los artículos se pregunta 
primeramente que si el artículo, si existe se procede a agregar los datos de la compra , si no 
existe se ingresan los datos en el módulo Archivo de Inventario, es importante para este 
tipo de sistema que los datos se mantengan consistentes.  
 
Para asegurar la integridad de los datos, el módulo de Salidas/Ventas 
implementa el procesamiento de venta después que la factura ha sido aprobada por el 
usuario. Esto asegura que las modificaciones tengan éxito sin incurrir en el riesgo de que 
ocurran actualizaciones parciales que puedan dañar la Base de Datos.  
 
Para tener una mejor seguridad de la información se realizarán respaldos de las 
Bases de datos frecuentemente ya sean en unidades de Zip, CD o Disquetes. Si acaso existe 
falla en el sistema eléctrico esto puede causar errores en el disco duro de las máquinas o 
puede afectar al sistema, para este tipo de fallos la empresa poseerá baterías que permitirán 
el funcionamiento de las máquinas durante 1 hora. 
 
Es muy importante realizar un plan de seguridad en las instalaciones de 
cualquier empresa ya que este plantea los riesgos que pueden ocurrir y que hacer ante 
cualquier situación. La empresa IMPORCASA cuenta con tres oficinas que sólo personal 
autorizado puede entrar, una sala de ventas, una bodega y un taller de reparaciones de 
motocicletas en la parte trasera. 




El plan de seguridad para esta empresa contiene los siguientes aspectos: 
 
· Determinar la vulnerabilidad del lugar ante un incendio, analizar el material con que 
fue construido el edificio, es necesario construir salidas de emergencia ante incendio 
u otros incidentes, implementar alarmas contra incendio, extintores, y sobre todo 
delegar responsabilidades y capacitar al personal ante una situación de emergencia. 
 
· Que los equipos esté bien protegidos sin material inflamable cerca, que estén bien 
ubicados para que no puedan sufrir daños como que le caiga gotas de agua, o que 
alguien pase y los mueva de su lugar o los bote, asegurarse que los conectores sean 
de buena calidad, el uso de reguladores de energía, baterías, no dejar las máquinas 
descubiertas para evitar que le entre polvo. 
 
· Que los respaldos de los datos se realicen de forma frecuente y que sean guardados 
en un lugar seguro, que sólo personal autorizado pueda tener acceso a esta 
información. 
 
· Revisar el sistema de aire acondicionado, el sistema eléctrico. 
 
· Asegurarse que se le de mantenimiento a las computadoras, actualización del 
software, instalación de antivirus. 
 
· Evaluar el daño potencial que causaría el uso no correcto del Sistema por personal 















CAPÍTULO VI CONCLUSIONES 
 
§ En el desarrollo de este estudio se detectaron y analizaron los problemas en cuanto 
al manejo del Sistema de Información actual de la empresa IMPORCASA, según el 
análisis que se efectuó en el Capítulo III  el mayor problema que se encontró fue la 
desorganización de la información y el descontrol en el manejo del inventario es 
decir en las Entradas y Salidas de los repuestos, esta situación ha provocado 
problemas en la Empresa por lo que ésta se vio en la necesidad de realizar cambios 
en algunos procesos de trabajo que impiden que la empresa avance provocando 
también apatía de parte de los trabajadores . 
 
§ Los procesos de trabajo que actualmente se utilizan en la empresa no son los más 
adecuados para facilitar el cumplimiento de sus funciones y objetivos. 
 
§ El Sistema Actual de Información de la empresa no proporciona la información 
necesaria y requerida tanto para la toma de decisiones como para el control de las 
actividades empresariales. 
 
§ Los mecanismos de control utilizados en los procesos de venta e inventario no son 
los más pertinentes y eficientes para los fines propuestos, ya que no se tiene 
conocimiento exacto y oportuno de dichos movimientos. 
 
§ El personal de la empresa no posee las habilidades necesarias para llevar a cabo las 
exigencias que demanda la empresa para su funcionamiento y desarrollo, de igual 
manera no hay disposición y compromiso con el trabajo a realizar. 
 
§ Producto del análisis y revisión de la situación de la empresa se determinó la 
necesidad de realizar un estudio para la introducción de un nuevo Sistema de 
Información de Manejo y Control de Inventario y Facturación, este permitirá una 
reducción de errores y mayor precisión en los procesos, reducción de costos 
mediante la optimización o eliminación de recursos no necesarios, habrá una 
integración de todas las áreas y subsistemas de la empresa, por otra parte se 
actualizará y mejorará el servicio a los clientes, en cuanto a la información habrá 
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una aceleración en la recopilación de los datos, se reducirá el tiempo de 
procesamiento y ejecución de tareas.  
 
§ Se estableció efectuar un cambio organizacional de tipo estructural y de procesos 
para mejorar el funcionamiento de la empresa y a la vez facilitar la implantación del 


































CAPÍTULO VII RECOMENDACIONES 
 
§ Llevar a cabo las diferentes etapas del proyecto en un período determinado de 
tiempo:  
1er año: Darle seguimiento al proyecto, Etapa de Análisis y Diseño del Sistema. 
2do  año  impulsar la implantación del Sistema asegurándose que este sea 
operacional es decir que funcione de acuerdo a los requerimientos del análisis del 
sistema. Etapa de codificación, implantación, pruebas del sistema, compra de los 
diferentes recursos Hardware y Software para su instalación. 
 
§ Brindar capacitación a los usuarios del Sistema, lo que se pretende es lograr que los 
usuarios tengan el dominio necesario de las cosas básicas acerca de las 
computadoras y procesos que se emplean para su operación de manera eficiente y 
segura. 
 
§ Efectuar las propuestas de cambio integral a nivel de la empresa para prepararla en 
su desarrollo. 
 
§ Crear un plan motivacional para incentivar a las personas a participar en las etapas 
de cambio que se proponen en este estudio. 
 
§ Realizar un plan para rediseñar o redefinir los puestos de trabajo. 
 





§ Construir módulos anexos al sistema donde la contabilidad pueda ser adaptada: 
Módulo de contabilidad, Módulo de Activos Fijos, Módulo de CuentasxCobrar, 
Módulo de CuentasxPagar, es importante considerar esta recomendación puesto que 
en la contabilidad el inventario representa el activo mayor en sus balances 
generales. 
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§ Asegurar la automatización de las oficinas: Procesamiento de textos, correo 
electrónico.  
 
§ Elaborar una página  web que permita dar a conocer a la empresa dentro de la 
sociedad comercial. 
 
§ Asegurar el mantenimiento constante a las computadoras y al Sistema para 
garantizar un buen funcionamiento. 
 
§ Acondicionar el lugar físico para que los trabajadores puedan efectuar sus 
actividades adecuadamente. Instalar los equipos en lugares libre de polvo, humedad, 
polarizar los toma corriente. 
 
§ Darles responsabilidad a los grupos de trabajo. 
 
§ Realizar constantemente respaldos de las bases de datos del sistema y guardarlos en 

















































































































1. ¿ Cómo considera Usted que es la comunicación interna de la Empresa: 
a) Formal 
b) Informal 
c) Una mezcla de las anteriores 
 




c) Muy pocos 
 
3. Sí escogió la opción a) de la pregunta anterior, seleccione a continuación que tipos 
de problemas ha notado en la empresa : 
a) Comunicación Interna 
b) Atención al cliente 
c) Manejo y uso de la información 
d) Control del Inventario Entradas-Salidas 
e) Administración 
f) Todas las anteriores 
 
4. Considera Usted necesario realizar cambios en ciertos procesos de trabajo para 
elevar la funcionabilidad en la empresa?  
a) Sí 
b) No 
c) No en todos 
 




c) Muy poco 
 
6. ¿Cree Usted que necesario que se implemente un Sistema Automatizado de 
Inventario y Facturación en la Empresa Imporcasa?  
a) Sí 
b) No 
c) Tal vez 
 
7. ¿Pondría Usted resistencia si la Empresa decide implementar un Sistema 
Automatizado de Inventario y Facturación? 
a) Sí 
b) No 
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SISTEMA DE INVENTARIO Y FACTURACION DE LA EMPRESA IMPORCASA 
 
MANUAL DE USUARIO 
 
 
El siguiente manual está basado en el Sistema de Inventario y Facturación de la empresa 
Imporcasa, su objetivo principal es ir detallando paso a paso como usar las diferentes 
opciones que posee este sistema, es decir la interactividad que existirá entre los posibles 
usuarios y el sistema. 
 
El Sistema es sencillo y fácil de usar, está elaborado en Visual FoxPro 5.0 y las bases de 
datos en Access, bajo plataforma Windows 95 ó superior. 
 
El Sistema consta de nueve módulos, cada uno de ellos posee diferentes opciones. El diseño 
de estos módulos se realizó de la manera más sencilla para un mejor entendimiento de los 
posibles usuario. El Sistema posee controles de acceso, al entrar al sistema se deberá 
introducir una contraseña de acceso las cuales serán diferentes dependiendo de la categoría 
del usuario, si es operador sólo tendrá acceso a ciertos módulos del sistema, pero si es 
Administrador tendrá acceso a todos los módulos. 
 
 Con este manual de usuario se pretende que la empresa posea documentación acerca del 
uso y manejo del sistema, una vez capacitados los usuarios y ante cualquier duda podrán 










A continuación se presentarán los pasos a seguir para el uso y manejo del Sistema de 
Inventario y Facturación de la empresa Imporcasa. 
Para ingresar al Sistema el usuario debe de introducir el password o contraseña de acceso y 
dar click en ACEPTAR: 
 
Se presenta la pantalla principal del sistema con sus diferentes módulos: 
  
 
MÓDULO ARCHIVO DE INVENTARIO: Almacenará la información general de los 
repuestos, es aquí en donde el usuario ingresará la información de los repuestos.  




Contiene información de los repuestos como: Código, Nombre, Cantidad, Costo Unitario, 
Precio Unitario, Fecha en que se realizó la compra del repuesto, aparece en formato 
DD/MM/AA. El costo unitario está en córdobas y el precio de venta en dólar por lo que el 
sistema tiene que realizar esta conversión. 
Presenta las opciones de Agregar, Modificar, Eliminar, Buscar, Final, Inicio, Camb.Precio. 
y Salir para regresar a la pantalla principal del sistema.  
AGREGAR: Al ingresar en la opción Agregar el usuario deberá introducir el código del 
repuesto y dar click en Ejecutar, aparecerá la siguiente pantalla que lleva por nombre 




El usuario debe introducir el nombre del repuesto, la fecha en que se realizó la compra, la 
cantidad, el costo unitario, precio de venta, la existencia mínima para saber cuando efectuar 
nueva compra, Bodega es decir si este repuesto estará almacenado en bodega o estará en el 
exhibidor. Al dar click en grabar aparecerá la siguiente pantalla, si  los datos están 
correctos, elegir Si, si hay que realizar algún cambio elegir no para regresar a la pantalla 
Agregar registros al maestro de Inventario.  
 
 
Cancelar si no se desea realizar ninguna operación y Retornar para ir a la pantalla 
Mantenimiento del maestro de inventario. 
MODIFICAR: Si el usuario introdujo mal la información de los repuestos tiene la 
posibilidad de modificar ya sea el código, nombre, cantidad, precio unitario, precio de 
venta, la pantalla lleva por nombre Cambio a registro de Inventario, en esta pantalla se 
presenta la opción de grabar, cancelar y retornar para ir a la pantalla Mantenimiento del 
maestro de inventario , se presenta de la siguiente manera: 
 
 
ELIMINAR: Se refiere cuando el usuario desea eliminar un registro, al ingresar a esta 
opción se le aparece un mensaje al usuario de que si está seguro de querer eliminar ese 





BUSCAR: El usuario puede buscar cualquier repuesto por el nombre o , si se introduce por 
ejemplo rayos, si se da click en ejecutar  este busca la primer registro con ese nombre, este 
sistema no permite que existan dos repuestos con el mismo código. 
 
 
Final: Si la base de datos es grande y si el usuario quiere ir al final de ésta sin recorrer todo 
los registros puede recurrir a esta opción. 
Inicio: Lo mismo sucede con esta opción, si el usuario quiere ir al inicio de la base de datos 
no tendré que recorrerla toda. 
 
MÓDULO SALIDAS/VENTAS: En esta parte se descargarán los repuestos del inventario, 
en este módulo se llevará a cabo la facturación, esta pantalla se llama Ventas por 




Nro-factu: Se refiere al número de la factura de venta. 
Código: Se refiere al código del repuesto. 
 Nombre: Se refiere al nombre del repuesto. 
 Cantidad: Se refiere a la cantidad de repuestos que se va a descargar. 
Precio: Se refiere al precio de venta el cual está dolarizado. 
Va-bruto: Se refiere al valor del repuesto convertido en córdobas según el valor del dólar. 
Va-igv: Se refiere al valor del 15% IGV.  
Va-descu: Se refiere al valor del descuento que se le proporciona al repuesto. 
 Va-neto: Se refiere al valor del repuesto con descuento y con IGV. 
 Fecha-sali: Se refiere a la fecha en que se realizó la venta. 
Descue: Se refiere al porcentaje de descuento que se le da al repuesto, por ejemplo 20%. 
 Costo-Uni: Se refiere al costo unitario del repuesto. 
 Va-dólar: Este valor cambiará dependiendo del valor del dólar en el mercado. 
 Tipo-sali: Existen varios tipos de salida, cada una tiene su propio código por ejemplo, SV: 
Salida de Contado, SR: Salida de Crédito, SI: Consumo Interno. 
Codi-cli: Se tendrá una base de datos para los clientes, el cual cada uno tendrá su propio 
código por ejemplo 0001: Cliente de Contado, 0002: Casa Pellas. 
 Nom-cli: Se refiere al nombre del cliente según su código.  
Responsabl: El responsable principal de la Empresa es el Gerente, pero también existen los 
otros miembros de la Junta Directiva, también tienen su código por ejemplo 001 que 
corresponde a Alvaro Castillo Mendoza. 
Nro-docu: Se refiere al número de factura, este campo se utiliza más que todo en los 
reportes. 
 
AGREGAR: Cuando se selecciona esta opción es para descargar los repuestos del 
inventario, aparece una pantalla que se llamará Facturación de Producto la cual se presenta 




El usuario podrá seleccionar de combo los repuestos a facturar, al seleccionar el repuesto se 
llenará la casilla precio, el usuario deberá ingresar la cantidad y el descuento y dar click en 
Ejecutar, aparecerá el siguiente mensaje de verficación de datos:  
 
 
Al elegir Si se llenarán las demás casillas, se elige la opción Ver Totales para saber Total 
neto de la factura, se muestra de la siguiente manera: 
 
 
MODIFICAR: Al seleccionar esta opción el usuario tendrá la posibilidad de modificar 
información como cantidad y precio, antes de realizar cualquier modificación se le 
preguntará al usuario de que si realmente desea modificar el registro S/N,  tal vez el usuario 
ingresa la cantidad de 1 pero eran 2 o tres el repuesto a vender, o por el valor de los 
decimales el precio no aparece correctamente. 
 
  
Para realizar la modificación se debe seleccionar el registro correspondiente, dar si en el 
mensaje de verificación, aparecerá el siguiente formato en donde realiza las modificaciones 
correspondiente y regresa a la pantalla Facturación de productos. 
 
 
Inicio: Esta opción permtirá al usuario ir al inicio de la factura sin tener que recorrerla toda. 
Final: Esta opción permitirá  al usuario ir al final de la factura. 
Imprimir: El usuario podrá imprimir la información de la factura. 
Cancelar: El usuario podrá usar esta opción desee cancelar la información que ingresó en el 
formato de la factura. 
Salir: El usuario usará esta opción para salir de la pantalla Facturación de Productos y 
regresar a la pantalla Ventas por facturación. 
 
MÓDULO RECEP/COMPRAS: Este módulo almacenará las compras que se efectúen, aquí 
se ingresarán la información de los repuestos que ya están almacenado en el archivo 
principal que se llama Archivo de Inventario, al ingresar en este módulo aparecerá una 
pequeña pantalla que se llama Módulo de Compras con dos opciones Comp.inventarios que 






Al ingresar a Comp.inventarios aparecerá la base de datos que almacena la información de 




No_rece: Es el número de la compra va en orden consecutivo, pero si el usuario lo desea 
puede ingresar el número de factura de la compra. 
Código: Es el código del repuesto este campo se llenará automáticamente cuando el usuario 
seleccione el código del repuesto para agregar la cantidad de la nueva compra. 
Cantidad: Es la cantidad de repuestos que se compró. 
Fecha_ing: Se refiere a la fecha de la compra. 
Tipo_rece: Se refiere al tipo de compra, cada una tiene su propio código por ejemplo: 
Nacional 1, Importado 2, Devolución 3. 
Costo_rece: Es el costo de compra de cada repuesto. 
Esta pantalla tiene las opciones de: 
Agregar, Modificar, Eliminar, Buscar, Final, Inicio, Salir. 
 
Al ingresar en la opción Agregar aparecerá una pantalla que lleva por nombre Agregar 
registros al archivo de Recepciones y Compras, en esta pantalla el usuario deberá introducir 
información como: Nro Recepcion, Fecha Compra, Tipo, se refiere al tipo de compra el 
usuario debe definir por ejemplo Nacional 1, Importado 2, Devolución 3, Otros 4, en un 
combo debe de elegir al Responsable de la compra, el Proveedor, seleccionar  forma de 




Dar click en Continuar para agregar datos de los repuestos, se presenta la siguiente pantalla 
donde el usuario seleccionará de un un combo datos de los repuestos para agregar cantidad 






Al dar click en Grabar aparecerá el siguiente mensaje de verificación de datos: 
 
 
Seleccionar Si cuando los datos están corrrectos, No cuando no se desea grabar los datos. 
Seleccionar Retornar para ir a la pantalla Agregar registros al archivo de recepciones y 
compras, Retornar para ir a la pantalla Mantenimiento de Recepciones, Salir para ir a la 
Pantalla Principal del Sistema. 
El usuario podrá efectuar un listado de proforma de las compras ingresando en la opción 
PROFORMA/COMPRA, dar click en ejecutar para efectuar listado. 
 
Los Módulos de Archivo de Inventario, Salidas/Ventas, Recep/Compras son los tres 
módulos más importantes del Sistema de Manejo y Control de Inventario, el sistema posee 
otros módulos como: 
 
Módulo de Cierre: Se utiliza cuando el mes de trabajo está complemente terminado y se 
dará inicio al próximo mes, la pantalla se llama Cierre de mes de Inventario la cual tiene 
dos opciones que son Sí y Salir, cuando se selecciona Sí se procede a respaldar la base de 
datos, Salir cuando se desea regresar a la pantalla principal del sistema. 





Módulo de Informes: En este módulo el usuario podrá obtener los informes que desee 
según los requerimientos de la empresa, al ingresar a este módulo aparecerá la pantalla 
Fecha de Reportes en donde el usuario debe de ingresar una Fecha inicial y una Fecha Final 
para obtener los reportes, al introducir las fechas tiene la opción de Continuar y Salir. 
 
 
 Si el usuario selecciona Continuar aparece un mensaje de que si están correctos los datos 
S/N. 
  
 S entonces aparecerá una pantalla que lleva por nombre Informes del Sistema de 




Se tendrán varias opciones de reportes como: 
 
Inventario de Productos:  
 
El usuario dispondrá de los datos generales de la linea de repuestos, se tienen dos opciones 
por pantalla e Impresora, al ingresar por pantalla que lleva por nombre Reporte de 
Inventario de Productos por Pantalla: 
 
Al ingresar en la opción general la información que se visualizará es la siguiente: Código, 
Nombre, Unidad de Medida, Inventario Inicial, Costo Unitario Inicial, Total Costo Inicial, 
Recepciones, Salidas, Inventario Final, Costo Unitario Final, Total Costo Final. La 
información se podrá obtener por líneas por ejemplo todos los repuestos cuyo códigos 
comience con 11 estará en una línea diferente a otros códigos como 10, 12,13 etc..  
Se tendrá un Total General del Inventario, esta información es muy importante para la 
Gerencia.  
Al seleccionar la opción Impresora, el usuario podrá imprimir la información por ejemplo 
de un solo repuesto, una línea es decir por ejemplo la línea 12 tiene la información de los 
repuestos cuyo código empiece con 11 o en general, se tendrá la opción Retornar para 
regresar a la pantalla principal de Reportes. 
 
Si esta información se desea imprimir se tiene tres opciones: 
 
Un producto: El usuario podrá elegir el nombre del repuesto cuya información desea 
imprimir. 
Una línea: La línea cuyo códigos de repuestos desee imprimir. 
General: El costo de los repuestos en general. 
 
Inventario Costeado:  
El usuario al Ingresar a la pantalla Reporte de Inventario por productos Costeados  podrá 




El usuario debe escoger del combo el nombre del repuesto que desea generar el informe o 
el número de la línea, dar click en Ejecutar: 
 
La información que contendrán los reportes son: Código, Nombre del repuesto, Unidad de 
medida, Inventario Inicial, Costo Unitario Inicial, Total Costo Inicial, Recepciones, Salidas, 
Inventario Final, Costo Unitario Final, Total Costo Final. 
 
Dar click en Retornar para regresar a la pantalla de Informes del Sistema de Inventario. 
 
Listado de Salidas: Se tendrá una opción de pantalla e impresora en la pantalla que lleva 





Un solo Producto: Al ingresar a esta opción el usuario podrá escoger el repuesto que desee 
conocer las salidas del mes, la búsqueda será a través del nombre del repuesto que al 
seleccionarlo se dará Ejecutar para generar el reporte el cual tendrá información como 
fecha salida, Cantidad, Costo Uni, Tipo Salida T/P, Costo Total, se selecciona Retornar 
para ir a la pantalla Reportes de Salida. 
 
Un solo documento: Cuando se habla de documento se refiere al número de factura, por 
ejemplo si el usuario desea conocer los repuestos que se vendieron en X factura deberá 
ingresar el número de ésta y seleccionar Ejecutar, aparecerá el número del documento, 
código del repuesto, nombre, cantidad, fecha de salida, Venta bruta, Valor Descuento, 
Valor IGV, Valor Neto, Total Salida, Total General. 
 
Por Documentos: Aquí aparecen reflejadas todas las facturas que se realizarón en un 
determinado mes, aparece la misma información que en la opción de Un solo documento. 
Vta de Contado: Muestra todas las ventas de contado de x mes, aparece la misma 
información que la opción anterior. 
 
Por vendedor: Si se desea conocer las ventas que ha efectuado cada vendedor, se escoge el 
nombre y se selecciona Ejecutar, aparecerán las facturas de ventas que cada uno realizó. 
 
Costeados P/Doc: El Gerente necesita conocer el costo de las ventas de cada mes, la 
información que aparece es el # del documento o sea la factura, Fecha de salida, Cantidad, 
Costo Unitario, Costo Total, Tipo Salida, Total General Costo de Salida. 
 
Vta de Crédito: Muestra las ventas de Contado de x mes, aparece la misma información que 
en ventas de contado. 
 
Listado de Recepciones: 
Se puede obtener la información de las compras por pantalla o de forma impresa, esta 




Un Solo Producto: El usuario debe escoger el nombre del repuesto que desea conocer la 
compra, se obtiene información como Código, Nombre del repuesto,Nro de la Recepción, 
Fecha de la compra, Cantidad, Costo de la Recepción, Tipo de Recepción ya sea local o 
importado, Costo Total, Total Recepción. 
 
Por Proveedor: Se tiene la opción de conocer las compras efectuadas a cada proveedor, el 
usuario sólo tiene que seleccionar el nombre del proveedor y obtendrá información como 
Nombre del proveedor, Nro de la Recepción, Fecha de la compra, Código, Nombre del 
repuesto, Cantidad, Costo de la Recepción, Tipo de Recepción, Costo Total, Total  
 
Recepción por Proveedor: Por un Documento: Se refiere al número de la recepción, el 
usuario puede utilizar el número de la factura o en orden consecutivo queda a su opción, se 
obtiene información como: Fecha de Ingreso o sea fecha de compra, Tipo de Recepción, 
Código y Nombre del repuesto, Cantidad, Costo de la Recepción, Costo Total, Total 
General Costo Recepción. 
 
Otras Recepciones: Se refiere a las recepciones ya sean Nacionales, Importadas. 
 
Por Documentos: Se muestran una lista de las compras por número de recepción que puede 
ser el número de la factura de compra, la póliza o cualquier número según lo maneje el 
usuario. Se muestra información como # del Documento, Fecha de Ingreso, Tipo de 
Recepción, Código, Nombre, Cantidad, Costo Recep, Costo Total. La opción de Retornar 
es para regresar a la pantalla principal de Informes. 
 
Listado de Vendedores: Proporciona información a cerca de los vendedores que posee la 
empresa como Nombre, Apellido, Edad, Estado Civil, Fecha de Ingreso a la empresa, Fecha 







Listado de Precios:  En pantalla aparece información como Código del repuesto, Nombre, 
Unidad de medida, Precio sin IGV, Precio con IGV, Precio Dólar, esta información se 
puede imprimir si el usuario lo desea, Retornar para regresar a la pantalla principal del 
sistema. 
 
 Listado Proforma/Compra: 
El usuario podrá obtener un informe sobre los listados proforma/compra efectuados, el 
usuario debe introducir el nro de documento, aparecerá la siguiente pantalla: 
 




En el módulo de información en línea, el usuario tendrá tres opciones donde podrá obtener 
información del Inventario, Ventas, Ventas Diarias.  
  
 
Al ingresar a Inventario aparecerá la pantalla Ver Productos de Inventario donde se  




Al ingresar a la opción ver ventas se tendrá una pantalla que se llamará Reporte de Ventas 
donde el usuario debe de introducir una fecha inicial y una fecha final si desea continuar 
aparace una pantalla de Verificar Fecha: 
  
Dar click en continuar y aparecerá un mensaje de verificación de datos si se selecciona Si, 
se muestra la pantalla Ventas del Período: 
 
se pueden ver las ventas por Vendedor debe de seleccionar el nombre del vendedor en el 
combo, al seleccionar el nombre dar click en Ejecutar y se muestra información como el 
Número de Factura, Fecha de Salida, Valor bruto, Valor Descuento, Valor IGV, Valor 
Neto, Total Venta, también se visualiza Ventas Totales ya sea de Contado o de Crédito, 
Retornar para ir a la pantalla al Módulo de Informes en Línea, dentro de esta pantalla se 
pueden ver las Ventas Diarias donde el usuario debe de introducir hasta que fecha desea 
conocer las ventas: 
 
 
 Se tienen dos opciones en pantalla e impresora. Se muestra información como Fecha del 
Informe, Número de Factura, Tipo Salida, Fecha Salida, Totales, Retornar para ir a la 
Pantalla Principal del Sistema. 
 
MÓDULO UTILITARIOS:  Al ingresar a este módulo aparecerá la pantalla Módulo 






Archivos Indices: Se generan Archivos Indices del Sistema, este proceso se realiza una vez  
a la semana para indexar las Bases de Datos, si se selecciona Continuar se procede a 
Indexar las bases, Salir para ir a la Pantalla Principal del Sistema. 
 
 








Respaldo de Datos: Aparece la pantalla Respaldo de datos, aquí se podrá respaldar las 
Bases de Datos de Sistema, este proceso se realiza terminado el mes de trabajo para 
proceder al siguiente mes: 
 
Dar click en Continuar para realizar el respaldo, Salir para regresar a la pantalla Módulo 
Utilitario. 
Agenda: El usuario podrá tener en el sistema un calendario, en donde podrá visualizar los 









Cambiar Clave: El usuario con autorización previa podrá cambiar la clave de acceso al 
Sistema, ya sea como Operador o como Administrador, como Operador no se tiene acceso a 
todos los módulos del Sistema. 
 
 
Igresar la nueva clave, dar click en cambiar código. Retornar para ir a la pantalla Módulo 
Utilitario. 
 






Usuario:  Se tendrá una pantalla que lleva por nombre Módulo Usuarios, donde se tendrá 
las opciones de:  
 
 
Agregar Usuario: en donde se debe de ingresar la Clave, el Nombre del Usuario, y su 









Modificar Categoria: Se podrá modificar la categoría del usuario, por ejemplo si un usuario 




Eliminar Usuario: Si ya no se desea tener en la base de datos un usuario, se tiene la opción 








MÓDULO MANT.DATOS VARIOS:  La pantalla Mantenimiento de otros datos contiene 
diferentes bases de datos donde el usuario puede realizar operaciones como Modificar, 
Agregar, Eliminar, Buscar, se cuenta con las siguientes opciones: 
 
 
Ejecutivos: Se refiere a los diferentes ejecutivos que laboran en la empresa, la pantalla 
llevará por nombre Mantenimiento de Datos de Ejecutivos y el usuario tendrá las opciones 
de Agregar donde se debe de Introducir el Código del Ejecutivo por ejemplo 001 que 
corresponde a Alvaro Castillo Mendoza, Eliminar si el usuario así lo desea, Recuperar si el 
usuario desea ir a cierto registro y desea señalarlo, Salir para ir a la pantalla de 
Mantenimiento de otros Datos. 
 
 
Clientes: Se tendrá una Base de Datos para almacenar datos de los clientes, la pantalla lleva 
por nombre Mantenimiento de Clientes, el usuario podrá Agregar información de los 
clientes como su Código, Nombre, Dirección 1, Dirección 2, estas direcciones son del 
trabajo y de su casa, Teléfono, Fecha ingreso, Limite de Crédito, el usuario puede realizar 
Modificaciones, Eliminar, Buscar, ir al Inicio o al Final de la Base de Datos. Con esta Base 
de Datos se tendrá un control de los clientes. 
 
 
Proveedores: Se tendrá una Base de Datos para los proveedores, se tendrá un Código para 
cada proveedor, Nombre, Dirección, Teléfono, Fecha Ingreso, se tienen las opciones de 
Agregar, Modificar, Buscar, Eliminar, ir al Inicio o al Final de la Base de Datos, Salir para 
ir a la pantalla de Mantenimiento de Otros Datos.  
 
 
Ventas: La Base de Datos de Ventas tendrá información como Nro factura, Nombre 
Cliente, Fecha Salida, Valor Descuento, Valor Bruto, Valor IGV, Valor Neto, Retención, 
Valor Dólar, Tipo Salida, Nro Días para crédito, Fecha de vencimiento para el crédito, 
Responsable, Código Cliente. 
 
Salidas: Contiene información como Código del Repuesto, Nombre, Fecha Salida, 
Cantidad, Precio, Descuento, Costo Unitario, Valor Descuento, Valor Bruto, Valor IGV, 
Valor Neto, Valor Dólar, Retención, Tipo Salida, Nro Documento, Responsable, Código 
Cliente, Nombre Cliente, Número Factura. 
 
Valores: Valor del Dólar actual para convertir el precio de venta que está en Dólar a 
Córdobas, la Base de Datos contiene información  como Valor Dólar, Fecha del mes de 
trabajo, IGV 15%, Nro factura, Nro Factura2, Nro Factura y Nro Factura2 se refiere a las 








Tipo de Pago: Se refiere a la forma en que los clientes realizan sus pagos, la pantalla se 
llama Mantenimiento de Tipo Pago y puede ser por ejemplo 1 Cheque, 2 Efectivo. 
 
 
Vendedor: Se tendrá una Base de Datos para almacenar información de los vendedores, l 
pantalla Mantenimiento de Vendedores que se presenta a continuación  ésta compuesta por 
el Código del Vendedor, Nombre, Teléfono, Dirección, Fecha de Ingreso, se tendrán las 





Tipo de salida: Se refiere a que si la venta es de contado, crédito, consumo interno u otros, 
se utiliza como factor de control de las salida de los repuestos.  
  
Tipo Recep: Se refiere al tipo de compra, por ejemplo 1 Nacional, 2 Importado, 3 




Inv.Físico: La pantalla Mantenimiento de Inventario contendrá información acerca del 
inventario físico como: Código, Nombre, Inventario actual, Inventario en bodega, 
Diferencia, esta base de datos es para comparar el inventario que maneja con el inventario 
físico en bodega para calcular si existe alguna diferencia. 
  
Minven: Es la base de datos principal del Sistema, es donde se maneja toda la información 
referente a los repuestos como: Código, Nombre, Costo unitario, Cantidad, Precio Unitario, 
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